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RESUMEN 
 
 
En el presente estudio se logró que los resultados de la investigación de los mercados de los 
municipios de Zipaquirá, cota y Cajicá, fuera fructífera y se lograra el objetivo de expandir el 
mercado a esa zona aledaña a Bogotá fue un trabajo exhaustivo por parte de la empresa Herba 
Pharma Internacional y del Director de Tesis para este proyecto, a su vez el compendio logro 
definir ítems que permitieron restructurar parte de la empresa, como financieros, locativos, 
logísticos y demás, que fueron especificados en el presente estudio. 
 
Durante el estudio se identificó los nichos de mercado, de los cuales se permitió evidenciar que 
los productos pueden satisfacer una necesidad de medicamentos homeopáticos del mercado 
objetivo.  
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1. INTRODUCCIÓN 
El término homeopatía fue empleado por primera vez en el año 1806 por el doctor Hahnemann, 
el cual la definió de la siguiente manera:  
“Método terapéutico que aplica clínicamente al fenómeno de similitud y utiliza las sustancias 
medicamentosas en dosis débiles o infinitesimales” Hahnemann. Basándose en el principio de 
similitud (las enfermedades se curan por sustancias que producen, en las personas sanas, efectos 
similares a los síntomas manifestados por el paciente). Es importante resaltar que el tratamiento 
terapéutico que se le brinda a un paciente es individualizado, es decir, que sin importar si la 
enfermedad es la misma en 2 pacientes diferentes, a cada uno se le tratará de una manera 
diferente teniendo en cuenta diversos factores, tales como sus características fisiológicas, 
posibles causas por las que adquirió la patología, y síntomas expresados. 
 
En Herba Pharma internacional se manejan una línea de productos, los cuales se trata de 
incorporar la mayoría de formas farmacéuticas utilizadas en la terapia homeopática 
convencional, gotas a base de alcohol etílico al 30%, soluciones orales en base acuosa, jarabes en 
base de miel pura y alcohol. La inclusión de cada principio activo al producto se realiza mediante 
un proceso llamado dinamización, que consiste en adicionar la sustancia al producto y 
posteriormente mediante el uso de una máquina previamente programada se golpea la mezcla 
100 veces en un corto lapso de tiempo, permitiendo una inclusión optima de la cepa según la 
teoría homeopática. 
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Aunque el catálogo no es muy amplio los productos cuentan con una rotación bastante elevada, 
teniendo ventas mensuales promedio  $3´355.375 , con gastos fijos aproximados de $2´500.000. 
La compañía actualmente se enfrenta a mercados que son cada vez más cambiantes e 
impredecibles, debido a un conjunto de factores relacionados como los son la competencia 
creciente y la aceptación de nuevos productos y servicios, existe la forma en  la cual la compañía 
puede adaptarse a dicho mercado, y es responder con todo su potencial productivo y estratégico 
atendiendo las necesidades y expectativas de la población consumidora de estos municipios, ya 
que debido a estos se determina la posibilidad de expansión y mantenimiento de la compañía en 
el mercado homeopático.  
Con el fin de ampliar nuestro mercado a municipios aledaños a Bogotá, se realizó una encuesta 
con el propósito de verificar en estos  lugares que tipo de medicina preferían sus habitantes, 
obteniendo como conclusión que más del 70% de los encuestados prefieren productos de tipo 
natural u homeopático. Posteriormente procedimos a realizar una verificación sobre qué tipo de 
establecimientos se albergaban allí, que pudieran ser fabricantes o simplemente distribuidores, 
obteniendo finalmente que no se encontraba ningún establecimiento fabricante y 
aproximadamente en los 3 municipios un total de 3 distribuidores de medicamentos naturales y/o 
homeopáticos. 
 
Es importante realizar una investigación exhaustiva de este tipo de mercado en municipios ya 
que esto puede ayudar a la compañía teniendo mayor cobertura para el desarrollo de productos 
homeopáticos adecuado a las necesidades actuales del mercado en municipios aledaños a la 
ciudad de Bogotá D.C. incrementando sus ingresos por parte de la venta de los medicamentos; ya 
que se ha investigado la utilidad y eficacia de la medicina homeopática y se ha demostrado el 
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aumento del porcentaje de pacientes que recurren a este tipo de medicina. La medicina 
alternativa se ha reconocido en muchos países del mundo no solo por los administradores del 
sector de la salud y el médico homeópata, sino por el usuario o paciente porque funciona como 
una opción para la atención de sus necesidades.  
Se realizaran diversos estudios por medio de herramientas como las encuestas obteniendo 
resultados confiables en cuanto la población de estos municipios prefiere este tipo de medicina a 
la convencional.  
Adicionalmente se sabe que este tipo de medicina es bastante utilizada en municipios donde la 
medicina tradicional o convencional no ha tenido mucha credibilidad debido a su deficiente 
servicio.  
 
2. OBJETIVO GENERAL. 
 Realizar un estudio de factibilidad que permita determinar si los municipios de Cota, 
Cajicá y Zipaquirá generan un crecimiento del mercado que permita ampliar la zona de 
cobertura de comercialización de la empresa. 
 
3. OBJETIVOS ESPECÍFICOS. 
 Determinar la  estrategia más adecuada para identificar nichos de mercado, en los 
municipios de Cota, Cajicá y Zipaquirá. 
 
 Analizar las necesidades y tendencias de los consumidores de medicamentos 
homeopáticos en los municipios de Cota, Cajicá y Zipaquirá mediante instrumentos de 
recolección de datos que permitan establecer una proyección y un ciclo de ventas.  
 12 
 
 
 Reajustar la parte técnica y administrativa de la empresa que permita mejorar los 
procesos y disminuir los costos aumentando la productividad que se verán reflejados en 
el producto y posteriormente transmitidos al consumidor. 
4. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO 
4.1. Características generales del proyecto. 
El proyecto está caracterizado en determinar qué tan factible es el mercado objetivo y que tan 
rentable el producto en los municipios de Cota, Cajicá y Zipaquirá. Se crearon propósitos en el 
proyecto tales como: 
 Investigar la zona y la factibilidad de la misma.  
 Investigar y determinar las características de cada nicho de mercado, con el fin de aplicar 
la mejor estrategia comercial a cada uno. 
 Delimitar utilizando herramientas estadísticas que tipo y cantidad de productos 
homeopáticos están dispuestos a adquirir los habitantes de estas poblaciones. 
 Determinar la competencia con la cual se va a enfrentar los productos. 
 Construir una estrategia que lo haga atractivo al mercado objetivo. 
 Determinar Frecuencia de compra del producto para ajustar tiempos de compra. 
 Tener  en cuenta factores como transporte y tiempos de entrega que hagan que no solo el 
producto se venda por calidad sino por oportunidad en estos aspectos. 
 Contemplar y organizar la eficiencia en la producción al mejorar procesos de fabricación 
ya sea por ajuste de tiempos de manufactura como de ajuste de los protocolos de la 
misma. 
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 Modificar en caso que se requiera los fundamentos administrativos con el fin de aplicar 
una estrategia adecuada que permita a la empresa abarcar diferentes nichos de mercado. 
4.2. Factores Condicionantes. 
 Transporte: Ya que el traslado de Bogotá donde funciona actualmente la planta a la zona 
rural puede generar contusiones en el momento de la entrega. 
 Tiempos de Entrega: Se ven afectados y son factores que permiten tanto la calidad del 
servicio como la relación de la imagen del cliente con el producto. 
5. Cronograma del proyecto 
5.1. Tabla N° 1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
. 
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6. ESTUDIO DEL MERCADO 
6.1. Objetivos del estudio de mercado. 
Diagnosticar el entorno actual del mercado con el fin de verificar la estrategia adecuada para la 
identificación de nichos de mercado.  
 
 Identificar plenamente los clientes potenciales y competencia existente en el mercado que 
se busca incursionar, para el desarrollo del plan de penetración y ventas. 
 Reconocer la oferta  actual del producto, sus fortalezas y debilidades, con el fin de 
esquematizar políticas de penetración acordes. 
 Evaluar el nivel de los precios de acuerdo al mercado objetivo y la competencia, con 
cuidado del análisis de costos y margen de utilidad. 
6.2. Metodología aplicada en el estudio de mercado: 
 Puntos a estudiar 
Con base en la teoría del entorno específico de las empresas los puntos a estudiar son: 
6.2.1. Grafico N°1 Esquema de la metodología del estudio 
 
 
1. Clientes potenciales 
2. Proveedores 
3. Productos sustitutos 
4. Competencia actual 
5. Nuevos entrantes 
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Con base en el desarrollo del proyecto los puntos a estudiar son: 
 Análisis del entorno 
 Determinación del área de influencia del proyecto 
 Perfil de caracterización de la demanda (segmentación) 
 Identificación y análisis de la competencia (análisis y evaluación) 
 Proyección de las variables demanda y oferta 
 Definición del producto para el proyecto 
 Análisis de comercialización y canales de distribución 
 En relación con el consumidor 
 En relación con el proveedor 
 Participación del proyecto en el mercado 
 Requisitos y normas de calidad que debe cumplir el producto 
 Definición de precio del producto 
 Proyección de ventas 
 Políticas de ventas 
 Publicidad, mercadeo y ventas 
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6.3. Límites del estudio 
Los límites del estudio fueron determinados por extrapolación de los resultados evidenciados en 
el mercado de Bogotá D.C. 
 
 Delimitación geográfica 
El proyecto se encuentra concebido para iniciar operaciones en las poblaciones urbanas aledañas 
a la ciudad de Bogotá, por ende, el estudio de mercado debe ser desarrollado sobre ésta 
delimitación geográfica, con el fin de que las conclusiones resulten útiles para la fase de 
ejecución en los municipios de Cota, Cajicá y Zipaquirá. 
 
 Competencia 
La investigación de la competencia se ve limitada por el área geográfica que se va a manejar y 
por las condiciones propias del mercado. En el entorno, se desarrollan periféricamente pequeñas 
industrias que manejan un porcentaje mínimo de la masa de clientes, y que resultan casi 
indetectables. 
 
 Productos sustitutos 
Existen diferentes productos sustitutos como los fármacos producidos por grandes 
multinacionales y las técnicas y productos provenientes de diferentes partes del mundo. Además 
de esto existen diferentes condiciones socio-culturales que generan comportamientos mezquinos 
frente a la medicina de cualquier tipo, y allí se encuentra el límite de este estudio. 
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6.4. Análisis del entorno específico. 
 Clientes potenciales 
La empresa basa la distribución de sus productos en dos únicos canales: tiendas naturistas y 
profesionales de la medicina alternativa, son ellos los encargados de llevar el producto hasta el 
consumidor final. El esquema de ventas y distribución puede ser ilustrado de la siguiente 
manera:  
6.4.1. Grafico N° 2 Esquema de ventas y distribución 
 
Las figuras que se manejan para la distribución primaria, es decir, la que realiza la empresa, son 
el vendedor TAT y el visitador médico, profesionales debidamente capacitados en todos los 
aspectos del producto y  con experiencia en el campo de las ventas. Además de la gestión de 
implantación del producto deben realizar la capacitación necesaria en los distribuidores con el fin 
de generar competencias para el acercamiento con el consumidor final y fidelización. 
 Proveedores 
La empresa maneja un protocolo de selección de proveedores descrito en la siguiente matriz: 
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6.4.2. Tabla N° 2 Tabla de selección de proveedores (Ver Anexo N°13) 
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Con proveedores que proporcionen precios favorables, que otorguen crédito, que abastezcan 
materia prima de calidad y tengan la solidez financiera para la entrega continua y oportuna de 
producto. 
 
 Productos sustitutos 
Los productos sustitutos están catalogados en 2 grupos: productor farmacéuticos tradicionales y 
productos alternativos diferentes a los que genera la empresa. 
 
 Competencia actual 
La competencia directa radica en las empresas nacionales que generan productos de las mismas 
características (materia prima de origen natural y producto terminado catalogado como 
homeopático y/o natural), así como aquellas que se dedican a importarlos, cualquier empresa que 
incursione en el mercado productos con características similares, constituirán competencia 
directa. 
 Nuevos entrantes 
El mercado naturista en Colombia ha tenido un crecimiento vertiginoso a partir del año 2010, 
entre las principales causas se destacan la crisis del sector salud a nivel nacional y la incursión de 
marcas y productos de reconocimiento mundial enfocadas en la medicina natural. Con este 
crecimiento de la demanda la opción de negocio se presenta con fuerza y la incursión de 
diferentes productores y comercializadores en el mercado incrementa en gran medida en su 
mayoría en las zonas urbanas. 
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6.5. Análisis del entorno del proyecto 
6.5.1. Tabla N° 3 Información anual del producto interno Bruto (PIB) 
 
 Económico 
La economía de Colombia ha presentado un crecimiento irregular 
durante los últimos 15 años, aun así, el crecimiento económico de 
los últimos años ha sido estable alrededor del 4% salvo el retroceso 
en el último año. El PIB es el índice universal que evalúa el 
crecimiento económico de las naciones y su aplicación va desde 
usos académicos hasta políticas nacionales de mejoramiento, lo que 
lo hace una herramienta útil de evaluación. 
 
 Tecnológico 
No es un secreto que Colombia no es una de las grandes potencias en materia de tecnología, aún 
así, el acceso a las tecnologías no tiene restricción alguna y las empresas importadoras crecen día 
a día. El acceso a la tecnología no presenta un obstáculo en el desarrollo del proyecto en el país, 
gracias a las características de los equipos a utilizar. 
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 Político 
Colombia goza de una situación política estable, basada en políticas capitalistas y 
proteccionistas, que benefician a los empresarios, así como cuenta con altos aranceles para los 
entes jurídicos y sus beneficios. La propiedad privada tiene cabida en la nación así como los 
recursos generados del ejercicio de dicha propiedad; en términos generales la estabilidad política 
de Colombia contribuye a la estabilidad económica de las empresas y su normal funcionamiento. 
6.5.2. Tabla N° 4  Estimación demográfica por Municipio 
AÑO COTA ZIPAQUIRA CAJICÁ 
2005 19,909 101,551 45,391 
2006 20,386 103,721 46,548 
2007 20,875 105,830 47,682 
2008 21,377 107,918 48,817 
2009 21,873 110,003 49,959 
2010 22,371 112,069 51,100 
2011 22,879 114,161 52,244 
2012 23,385 116,215 53,397 
2013 23,897 118,267 54,550 
2014 24,406 120,312 55,708 
2015 24,916 122,347 56,875 
2016 25,432 124,376 58036 
TOTAL 271,706 1,356,770 620,307 
Fuente Departamento Administrativo Nacional de 
Estadística 
TOTAL POBLACIÓN OBJETIVO 2,248,783 
 
 Social 
La población demográfica de las poblaciones urbanas aledañas a la ciudad de Bogotá, 
delimitante geográfico del proyecto, calcula un crecimiento exponencial del 2% en promedio 
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desde el último censo realizado en el año 2005, con características como mayor cantidad de 
mujeres que de hombres y una densidad poblacional bastante alta. 
 
Adicional a la cantidad y densidad poblacional de las poblaciones urbanas aledañas a la ciudad 
de Bogotá, es relevante el estudio del factor y estratificación económica de la ciudad. Más de la 
mitad de la población se concentra en los estratos 2 y 3, clase baja y media-baja, punto focal para 
los productos de consumo y para la incursión de nuevos productos, como los que se presentan en 
este proyecto. 
 
 Cultural 
Colombia destaca por su diversidad cultural, cada región del país cuenta con caracteres culturales 
que la diferencian e identifican. Las poblaciones urbanas aledañas a la ciudad de Bogotá, como 
delimitante del proyecto, se caracteriza por ser industrializadas y por ser el lugar de 
establecimiento de familias de todos los orígenes.  
 
 Jurídico-Legal 
En el marco legal vigente la producción de productos homeopáticos se rige por la resolución 
3665 de 2006  BPMH (buenas prácticas de manufactura Homeopáticas) el decreto 3554 de 2004 
"Por el cual se reglamenta el Régimen de Registros y Licencias, el Control de Calidad, así como 
el Régimen de Vigilancia Sanitaria de Medicamentos de medicamentos homeopáticos y  se 
dictan otras disposiciones sobre la materia".  
 
 23 
 
En cuanto a leyes proyectadas, en el mes de septiembre del año 2014, mediante decreto, el 
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (Invima) eliminó la venta libre 
de los medicamentos naturistas, es decir que, por ejemplo, para adquirir la valeriana, los 
colombianos tendrían que presentar fórmula médica. Una decisión que incluso fue calificada por 
el presidente Juan Manuel Santos como “exagerada e innecesaria”, y que obligó a dicha entidad a 
anunciar su revisión, "producto por producto, planta por planta y adicción por adicción", según 
dijo Elvira Cajigas, directora del Instituto. “Es posible que dos o tres productos necesiten 
fórmula médica (…) está demostrado que la valeriana causa dependencia y adicción”, explicó la 
funcionaria. Finalmente este proyecto de ley quedó sin validez pero de igual manera sentó un 
precedente, y puede desembocar en una nueva puesta sobre la mesa, situación que perjudica al 
mercado. 
 Ambiental 
El producto como tal está elaborado con insumos biodegradables que no ocasionan efectos 
perjudiciales en el ambiente, aun así, según la ley 99 de 1993, El proceso de desarrollo 
económico y social del país se orientará según los principios universales y del desarrollo 
sostenible contenidos en la Declaración de Río de Janeiro de junio de 1992 sobre Medio 
Ambiente y Desarrollo. Las prácticas empleadas para la elaboración del producto deben estar 
encaminadas a la preservación del ambiente de medicamentos. 
6.6. Determinación del área de influencia del proyecto. 
6.6.1. Área de influencia directa. 
Se han determinado áreas de influencia sobre 9 establecimientos para Zipaquirá las rutas; vía 
Zipaquirá - ubate, calle 8 cerca de la catedral de sal y carrera 9 sobre la vía Zipaquirá- tabio para 
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cota 7 establecimientos, sobre la carrera 5 en el barrio la estancia, buena vista y Guadalajara, y 
sobre las vías parcelas de cota. Para Cajicá 7 establecimientos; sobre la vía Cajicá- tabio, sobre la 
carrera 5 y sobre la calle 7, barrio la naveta y barrio san José. 
6.6.2. Perfil de caracterización de la demanda (segmentación) 
Teniendo en cuenta la caracterización demográfica de los alrededores de Bogotá, delimitante 
geográfico del proyecto, se hace necesaria la segmentación específica de cada producto: 
 
6.6.2.1. Tabla N° 5 Segmentación específica de cada producto. 
 
Aunque los productos estarán disponibles para todas las personas que quieran acceder a ellos, los 
rangos de edades, sexo y estrato son factores que pueden llegar a influir en la decisión de 
compra, por ejemplo, el kit de cuidado estético es más propenso a venta en la población 
femenina por los resultados que persigue. 
 
6.6.3. Identificación y análisis de la competencia (análisis y evaluación). 
 
Como mayor competencia, teniendo en cuenta las características de los productos y el área 
geográfica en la que se enfoca el proyecto se identificaron las siguientes empresas: 
 Laboratorio Naturcol 
 Laboratorio Labfarve 
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 Laboratorio Natural Freshly 
 Estudio de necesidades del mercado, síntesis de las necesidades generalizadas en el mercado y 
expectativas frente al producto: 
Con el ánimo de tener una información más certera y verás, se procedió a realizar un análisis sobre 
cuáles eran nuestras principales fortalezas frente a la competencia directa, ventajas que no solamente 
se analizaron desde el punto de vista en concreto de los productos, sino que también enfocamos la 
obtención de información en las necesidades del mercado y en nuestros propósitos institucionales.   
Los análisis de las siguientes tablas se realizaron utilizando una escala de 1 a 10, por lo que 1 a 5 no se 
considera el parámetro y de 6 a 10 se tiene en cuenta el parámetro.   
6.6.3.1. Tabla N°6 Análisis de la competencia. 
 
La producción de la empresa se destaca por el poco uso de químicos, precios bajos, 
cumplimiento de las buenas técnicas de manufactura y ausencia de efectos secundarios. En cada 
uno de los aspectos anteriormente mencionada se tiene un competidor más fuerte que los demás, 
aun así, teniendo en cuenta que la empresa solo cuenta con productos en jarabe y gotas, su mayor 
competencia en términos de necesidades del mercado es la compañía Laboratorio Naturcol. Las 
características específicas de los productos son bastante similares, lo que hace de la 
diferenciación una estrategia poco recomendada, pero los precios que maneja Herba Pharma 
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Internacional se encuentran por debajo del promedio del mercado, lo que da fuerza a la estrategia 
de penetración por precio. 
Los canales de distribución a los que serán sometidos los productos en primera estancia serán al 
salir de las bodegas, serán entregados a cada cliente (distribuidor) que previamente lo halla 
requerido, posteriormente cada distribuidor se encargará de hacer llegar al consumidor final el 
producto completando el ciclo. 
Por otro lado se analizó que los canales de distribución más frecuentados en el mercado son las 
tiendas naturistas, pero convenimos en que sería poco apropiado al menos en la etapa inicial del 
producto iniciar un distribuidor directo de la empresa, ya que podemos ver afectados los clientes 
Estudio de canales de distribución del producto, presencia en canales de distribución más 
frecuentados en el mercado: 
6.6.3.2. Tabla N° 7 Análisis de los canales de distribución de la competencia 
 
En cuanto a los canales de distribución para la empresa se tienen las tiendas naturistas y los 
médicos alternativos, en estos sectores la compañía Laboratorio Labfarve es la mayor 
competencia por su presencia de productos en jarabe y gotas en los dos canales de distribución. 
Con la estrategia clara de penetración del mercado por precio, la empresa tiene una ventaja 
significativa al incursionar en este segmento del mercado con menores precios instaurados. 
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6.7. Proyección de las variables demanda y oferta. 
Teniendo en cuenta las proyecciones financieras con las que cuenta el proyecto, la inversión 
inicial y la demanda actual, se elaboró una proyección de demanda cuyo incremento mensual 
corresponde al 5% en los meses que las ventas son elevadas, y un aumento del 2.5% en los meses 
que las ventas son medianas. 
 
Con el fin de no perjudicar las estimaciones financieras y mantener la proyección de retorno de 
capital, se estima la oferta proyectada igual a la demanda proyectada, dando lugar al punto de 
equilibrio en los primeros 4 periodos, tal como se espera el retorno de la inversión. A partir del 
punto de equilibrio la oferta proyectada se estima con un 3% por encima de la demanda 
proyectada, lo que genera inventario en stock que facilita la labor de negociación y ventas. 
A continuación se muestran gráficamente las estimaciones proyectadas. 
6.7.1. Tabla N° 8 Estimaciones de demanda y oferta proyectada. 
 
Periodo 1: meses Demanda y oferta proyectada: Pesos COP  Stock proyectado: Unidades 
 
Periodo 
(mes)
Demanda 
proyectada
Oferta 
proyectada
Stock 
proyectado
Periodo 1 3.000.000     3.090.000     90.000       
Periodo 2 3.150.000     3.244.500     94.500       
Periodo 3 3.307.500     3.406.725     99.225       
Periodo 4 3.472.875     3.577.061     104.186     
Periodo 5 3.646.519     3.755.914     109.396     
Periodo 6 3.555.356     3.662.016     106.661     
Periodo 7 3.733.124     3.845.117     111.994     
Periodo 8 3.919.780     4.037.373     117.593     
Periodo 9 4.115.769     4.239.242     123.473     
Periodo 10 4.012.875     4.133.261     120.386     
Periodo 11 4.213.518     4.339.924     126.406     
Periodo 12 4.424.194     4.556.920     132.726     
Total 44.551.509   45.888.054   1.336.545  
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6.7.2. Grafica N°3 Proyección de oferta y demanda 
 
 
 
 
 
 
 
6.8. Definición del producto para el proyecto 
 Características 
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COLOIDES 
 
 
LUFFA 
 
 
 
 30 
 
KIT 
 
 
6.8.1. Tabla N° 9 Características de los productos 
 
Cada producto que contempla este proyecto posee características especiales según su campo de 
acción y resultados esperados, aun así, las políticas de producción los llevan a compartir 
principios como su ausencia de efectos secundarios y compatibilidad con el ambiente. El jarabe 
se destaca por su composición 100% natural, que innova en el mercado y lo convierte en el 
producto estrella de la empresa. 
 
 
100% 
natural
Biodegradable
Sin efectos 
secundarios
Cómodo
Conserva el 
producto
Reciclable Publicitario
Jarabe X X X X X X X
Coloides X X X X X X
Luffa X X X X X X
Kit X X X X X X
Producto
Materia prima Empaque
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 Ventaja competitiva 
La ventaja competitiva del proyecto radica en dos aspectos: competencia con precios e 
innovación en el Jarabe. Al hablar de la competencia con precios, el mercado tras la incursión de 
la empresa presentaría un panorama similar al siguiente: 
6.8.2. Tabla N°10 Análisis del panorama de la competencia. 
 
 Necesidad que satisface 
Teniendo en cuenta las características del producto, la ventaja competitiva y su posición frente a 
la competencia, se concluye que la necesidad que satisface el conjunto de productos radica en los 
bajos precios y en el caso del jarabe, además, ofrece un producto 100% natural, hasta ahora 
ausente en el mercado. 
6.9. Análisis de comercialización y canales de distribución 
En el panorama en el que la empresa penetra en el mercado el comportamiento en los canales de 
distribución se muestra gráficamente. 
 
 
 
 
Tabletas Cápsulas Jarabe Gotas Loción Crema Perlas
Poco uso de químicos
Precio bajo
Recomendaciones médicas
Cumplimiento BPM
Calidad de vida
Sin efectos secundarios
Prevencióm de enfermedades
Laboratorio Natural Freshly
Laboratorio Herba Pharma
Laboratorio Naturcol
Laboratorio Labfarve
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6.9.1. Tabla N° 11 Análisis del comportamiento de los canales de distribución. 
 
 
Gracias a esta información se puede identificar un sector desatendido por la competencia y son 
las ventas por internet, lo que puede llegar a comprender el siguiente canal de distribución a 
atender; además, es notable como las compañías de la competencia cuentan con gran cantidad de 
canales en comparación con HerbaPharma. 
 
6.10. En relación con el consumidor 
6.10.1. Grafico N° 4 Flujo de operaciones 
El flujo normal de las operaciones de la 
empresa se esquematiza mediante los canales 
de distribución que se manejan; La compañía 
se dirige a los denominados consumidores 
primario (canales de distribución) a quienes 
ofrece abastecimiento del producto, bajos 
precios que les permiten un alto margen de 
Tabletas Cápsulas Jarabe Gotas Loción Crema Perlas
Tiendas naturistas
Droguerías
Internet
Médicos alternativos
Supermercados
Puntos de venta propios
Laboratorio Herba Pharma
Laboratorio Naturcol
Laboratorio Labfarve
Laboratorio Natural Freshly
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utilidad y capacitación para la venta. El consumidor primario es el encargado de dirigir el 
producto hacia el consumidor final. Por último, si el consumidor final tiene inconformidad con el 
producto o desea acercarse a la distribución primaria, puede tener contacto directo con la 
empresa. 
 
Tanto el consumidor primario como el consumidor final hacen parte de la masa del mercado de 
la empresa, aun así, el consumidor primario se caracteriza por los altos volúmenes de compras 
que minimizan costos, lo que le hace el nicho preferente. 
 
6.11. En relación con el proveedor 
Teniendo en cuenta la previa definición del perfil de proveedores y calificación de los mismos: 
6.11.1. Tabla N°12 Calificación de proveedores  
 
C: Calidad    P.E.: Plazo de entrega  V.E.: Volúmenes de entrega      P: Precio     C: Crédito 
 
Los proveedores están clasificados en Anexo N°12 y N°13 donde se especifica la función 
nombre y números de contacto.  
C P.E. V.E. P C C P.E. V.E. P C C P.E. V.E. P C
MIEL PURA E B B B B B B B B B B B B R B
ALCOHOL ETILICO E E B B B B B B R B B B B R R
SOLUCION SALINA E B E B B B B B R B B B R R B
ANIS E E B B B B R B B B B B R R B
SOLUCIONES Y/O 
TINTURAS MADRE
E E E B B B B R B B B B R R B
INSUMOS Y MATERIAS 
PRIMAS
PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2 PROVEEDOR 3
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E: Excelente         B: Bueno      R: Regular    M: Malo 
Los proveedores se encontraran especificados en los anexos Nº12 y Nº13 junto con las 
direcciones y la información específica de cada uno se realizo una calificación de acuerdo a los 
parámetros para determinar cuál era el mejor proveedor de las materias primas 
Cuantificando la calificación de los proveedores de acuerdo al perfil estipulado se concluye que 
el “proveedor 1” posee las condiciones más favorables en materia de calidad, precio y 
condiciones de venta. 
 
 
 
 
 
 
 
C P.E. V.E. P C T C P.E. V.E. P C T
MIEL PURA 3 2 2 2 2 11 MIEL PURA 2 2 2 2 2 10
ALCOHOL ETILICO 3 3 2 2 2 12 ALCOHOL ETILICO 2 2 2 1 2 9
SOLUCION SALINA 3 2 3 2 2 12 SOLUCION SALINA 2 2 2 1 2 9
ANIS 3 3 2 2 2 12 ANIS 2 1 2 2 2 9
SOLUCIONES Y/O 
TINTURAS MADRE
3 3 3 2 2 13
SOLUCIONES Y/O 
TINTURAS MADRE
2 2 1 2 2
9
C P.E. V.E. P C T
MIEL PURA 2 2 2 1 2 9 E 3
ALCOHOL ETILICO 2 2 2 1 1 8 B 2
SOLUCION SALINA 2 2 1 1 2 8 R 1
ANIS 2 2 1 1 2 8 M 0
SOLUCIONES Y/O 
TINTURAS MADRE
2 2 1 1 2 8
INSUMOS Y MATERIAS 
PRIMAS
INSUMOS Y MATERIAS 
PRIMAS
INSUMOS Y MATERIAS 
PRIMAS
PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2
PROVEEDOR 2
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6.11.2. Grafico N° 5 Perfil cuantitativo de Proveedores 
 
 
6.12. Participación del proyecto en el mercado 
 
Teniendo en cuenta las proyecciones de ventas para el proyecto en un periodo de 12 meses y el 
comportamiento de la competencia directa, el proyecto tiene el potencial de llegar a ser líder en 
el mercado de productos homeopáticos con las limitaciones geográficas y de distribución propias 
del mismo. Para cumplir el objetivo de liderar el mercado propuesto es indispensable mantener 
fidelidad a la estrategia de penetración por precio, volúmenes de ventas mensuales y metas de 
crecimiento, calidad del producto e incursión en nuevos canales de distribución. 
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6.12.1. Grafico N°6 Participación en el mercado 
 
 
El gráfico se relaciona como una proyección de la participación en el mercado en los municipios 
de Cota, Cajicá y Zipaquirá. 
6.13. Requisitos y normas de calidad que debe cumplir el producto: 
 
MINISTERIO DE PROTECCIÓN SOCIAL DECRETO 
 
1737 27/05/2005 
 
Por el cual se reglamenta la preparación, distribución, dispensación, comercialización, 
etiquetado, rotulado y empaque de los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales  
 
26.4%, 26%
4.6%, 5%
4.8%, 5%64.3%, 64%
Participación en el mercado
NATURAL FRESHLY
NATURCOL
LABFARVE
HERBA PHARMA
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 Preparación. Para la preparación de los medicamentos homeopáticos magistrales y 
oficinales, las farmacias homeopáticas no podrán utilizar diluciones inferiores a las 
autorizadas en las farmacopeas oficiales vigentes en el país.  
 Las cepas homeopáticas o tinturas madres, diluciones base, así como los excipientes de 
formulación que se empleen en la preparación de los medicamentos homeopáticos 
magistrales y oficinales, deberán contar con los controles de calidad definidos en la 
normatividad vigente. (RESOLUCIÓN 3665 DE 2009, Por la cual se adopta la Guía de 
Verificación de Cumplimiento de Buenas Prácticas de Manufactura de Medicamentos 
Homeopáticos.) 
 Las diluciones base o preparaciones homeopáticas con alcoholaturas mayores de 60 
grados, que se utilizan como base para realizar diluciones, tendrán la vida útil que 
establezca el fabricante, de acuerdo con sus controles de calidad y técnicas de 
fabricación.  
 Para efectos de la asignación del código de preparación oficinal, los volúmenes de 
preparación de medicamentos homeopáticos oficinales no podrán ser superiores a treinta 
(30) unidades de presentación comercial.  
 Vida útil. Los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales tendrán una vida útil 
máxima hasta de dieciocho (18) meses, contados a partir de la fecha de su preparación, 
siempre que esta se ajuste a las Buenas Prácticas de Preparación, BPP. 
 Las fórmulas de medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales que dispensen las 
farmacias homeopáticas, se ajustarán a la nomenclatura latina o científica internacional o 
alguna de sus sinonimias, de acuerdo con las farmacopeas homeopáticas oficiales 
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vigentes en el país y con las diluciones y dinamizaciones requeridas, las cuales se 
expresarán conforme a la normatividad vigente, especificando la forma farmacéutica.  
 Los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales se dispensarán en envases 
adecuados a su naturaleza y al uso al que estén destinados, de forma tal que garanticen la 
protección del contenido y el mantenimiento de la calidad del mismo durante el tiempo 
de vida útil. En todo caso, los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales 
corresponderán a formas farmacéuticas no estériles y no se comercializarán con nombres 
comerciales o nombres de marca y el grado de dilución para su expendio, debe garantizar 
la seguridad del producto conforme a las farmacopeas homeopáticas oficiales vigentes en 
Colombia.  
 Para las Condiciones de comercialización de los medicamentos homeopáticos y de los 
medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales. La comercialización de los 
medicamentos homeopáticos simples o complejos, de acuerdo con sus condiciones 
específicas, podrá ser:  
 a) Con fórmula médica;  
 b) De expendio sin prescripción médica;  
 c) De venta libre.  
La comercialización de los medicamentos homeopáticos magistrales y oficinales será bajo 
fórmula médica. No obstante, la comercialización de los medicamentos oficinales podrá 
además, ser de expendio sin prescripción médica. 
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6.14. Definición de precio del producto 
6.14.1. Tabla N° 13 Precio del producto y margen de ganancia ( Ver Anexos N° 6 al N°8) 
 
 
Los precios de los productos han sido definidos por competitividad  dentro del mercado y se 
cuenta con excelente margen de utilidad para todos los productos. 
 
6.15. Proyección de ventas. 
Se ha diseñado una proyección de ventas cuyo punto de equilibrio con la inversión se encuentra 
en el cuarto periodo, que presenta un crecimiento sostenido en base a las metas propuestas de 
penetración en el mercado y supone una participación constante de los productos dentro de las 
ventas totales. 
 
 
 
 
 
 
 
Producto
Costo total 
por unidad
Precio de venta 
por unidad
Utilidad neta 
por unidad
Margen de 
utilidad
Jarabe 5,215          10,000                  4,785                92%
Coloides 1,881          9,000                    7,119                378%
Luffa 1,608          9,000                    7,392                460%
Kit 13,096        23,000                  9,904                76%
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6.15.1. Tabla N°14  Proyección de ventas por producto 
 
6.16. Políticas de ventas 
A. Para pago de contado se manejara un descuento de 10% ,15% y hasta un 20% sobre el 
valor total de la factura dependiendo del volumen de compra y pagos anticipados. 
B. Para pagos de crédito  se manejara un margen máximo de 30 días a partir de la fecha de 
la entrega del producto al cliente, y no tendrá derecho al descuento de 10%, si el pago es 
en la fecha estipulada tendrá un 5% de descuento. 
C. Para clientes de pedido recurrente de 3 meses y valores superiores de $1.000.000 se 
manejaran descuentos de 10%. 
D. Para promociones se manejaran exclusivamente para compras iguales o mayores de 12 
(doce) unidades de 1 (una) sola referencia de producto, ej: 12 o más Luffas valor $9.000 
unidad y para 12 unidades $90.000 
E. Se manejara una comisión sobre el valor total de la venta, de la cual variara dependiendo 
del flujo de producto y que dependerá si el vendedor cumple el margen de venta 
estipulado. 
 
%P PUV UV VTP %P PUV UV VTP %P PUV UV VTP %P PUV UV VTP
Periodo 1 40% 10.000 120 1.200.000      30% 9.000 100 900.000         20% 9.000 67 600.000      10% 23.000 13 300.000      3.000.000      
Periodo 2 40% 10.000 126 1.260.000      30% 9.000 105 945.000         20% 9.000 70 630.000      10% 23.000 14 315.000      3.150.000      
Periodo 3 40% 10.000 132 1.323.000      30% 9.000 110 992.250         20% 9.000 74 661.500      10% 23.000 14 330.750      3.307.500      
Periodo 4 40% 10.000 139 1.389.150      30% 9.000 116 1.041.863      20% 9.000 77 694.575      10% 23.000 15 347.288      3.472.875      
Periodo 5 40% 10.000 146 1.458.608      30% 9.000 122 1.093.956      20% 9.000 81 729.304      10% 23.000 16 364.652      3.646.519      
Periodo 6 40% 10.000 142 1.422.142      30% 9.000 119 1.066.607      20% 9.000 79 711.071      10% 23.000 15 355.536      3.555.356      
Periodo 7 40% 10.000 149 1.493.249      30% 9.000 124 1.119.937      20% 9.000 83 746.625      10% 23.000 16 373.312      3.733.124      
Periodo 8 40% 10.000 157 1.567.912      30% 9.000 131 1.175.934      20% 9.000 87 783.956      10% 23.000 17 391.978      3.919.780      
Periodo 9 40% 10.000 165 1.646.307      30% 9.000 137 1.234.731      20% 9.000 91 823.154      10% 23.000 18 411.577      4.115.769      
Periodo 10 40% 10.000 161 1.605.150      30% 9.000 134 1.203.862      20% 9.000 89 802.575      10% 23.000 17 401.287      4.012.875      
Periodo 11 40% 10.000 169 1.685.407      30% 9.000 140 1.264.055      20% 9.000 94 842.704      10% 23.000 18 421.352      4.213.518      
Periodo 12 40% 10.000 177 1.769.678      30% 9.000 147 1.327.258      20% 9.000 98 884.839      10% 23.000 19 442.419      4.424.194      
Total 1782 17.820.603    1485 13.365.453    990 8.910.302   194 4.455.151   44.551.509    
Periodo 
(mes)
Jarabe Coloides Kit Luffas Total ventas 
proyectadas
%P PUV UV VTP %P PUV UV VTP %P PUV UV VTP %P PUV UV VTP
Periodo 1 40% 10.000  240 2.400.000     30% 9.000  200     1.800.000     20% 9.000  133     1.200.000     10% 23.000  26    600.000        6.000.000       
Periodo 2 40% 10.000  252 2.520.000     30% 9.000  210     1.890.000     20% 9.000  140     1.260.000     10% 23.000  27    630.000        6.300.000       
Periodo 3 40% 10.000  265 2.646.000     30% 9.000  221     1.984.500     20% 9.000  147     1.323.000     10% 23.000  29    661.500        6.615.000       
Periodo 4 40% 10.000  278 2.778.300     30% 9.000  232     2.083.725     20% 9.000  154     1.389.150     10% 23.000  30    694.575        6.945.750       
Periodo 5 40% 10.000  292 2.917.215     30% 9.000  243     2.187.911     20% 9.000  162     1.458.608     10% 23.000  32    729.304        7.293.038       
Periodo 6 40% 10.000  306 3.063.076     30% 9.000  255     2.297.307     20% 9.000  170     1.531.538     10% 23.000  33    765.769        7.657.689       
Periodo 7 40% 10.000  322 3.216.230     30% 9.000  268     2.412.172     20% 9.000  179     1.608.115     10% 23.000  35    804.057        8.040.574       
Periodo 8 40% 10.000  338 3.377.041     30% 9.000  281     2.532.781     20% 9.000  188     1.688.521     10% 23.000  37    844.260        8.442.603       
Periodo 9 40% 10.000  355 3.545.893     30% 9.000  295     2.659.420     20% 9.000  197     1.772.947     10% 23.000  39    886.473        8.864.733       
Periodo 10 40% 10.000  372 3.723.188     30% 9.000  310     2.792.391     20% 9.000  207     1.861.594     10% 23.000  40    930.797        9.307.969       
Periodo 11 40% 10.000  391 3.909.347     30% 9.000  326     2.932.010     20% 9.000  217     1.954.674     10% 23.000  42    977.337        9.773.368       
Periodo 12 40% 10.000  410 4.104.814     30% 9.000  342     3.078.611     20% 9.000  228     2.052.407     10% 23.000  45    1.026.204     10.262.036     
Total 3820 38.201.104   3.183  28.650.828   2.122  19.100.552   415  9.550.276     95.502.759    
LuffasPeriodo 
(mes)
Total ventas 
proyectadas
Jarabe Coloides Kit
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6.17. Publicidad, mercadeo y ventas 
Con la finalidad de incentivar las compras en volúmenes grandes se confeccionó la matriz de 
promoción, que establece condiciones especiales de facturación: 
6.17.1. Tabla N°15 Tabla de promoción por volumen y por pago 
 
 
6.18. INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
ENCUESTAS 
Se utilizaron las encuestas como instrumento ya que es la forma más directa de interactuar 
con el cliente primario siendo pues nuestro público objetivo, lo cual genera un enlace directo 
entre producto-precio-cliente. 
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6.18.1. Tabla N°16 Tabulación de las encuestas por numero 
PREGUNTAS SI NO NO RESPONDE 
1. ¿Conoce los Productos de Herba Pharma 
Internacional? 2 48 0 
2. ¿Conoce los beneficios de los medicamentos 
Homeopáticos? 47 1 2 
3. ¿Tiene actualmente productos Homeopáticos 
en su Farmacia? 48 2 0 
4. ¿Compra Semanalmente medicamentos 
Homeopáticos? 3 46 1 
5. ¿Compra Quincenalmente medicamentos 
Homeopáticos? 18 31 1 
6. ¿Compra Mensualmente medicamentos 
Homeopáticos? 29 20 1 
7. ¿Al comprar medicamentos paga a 
contraentrega? 15 35 0 
8. ¿Al comprar medicamentos  prefiere la opción 
del crédito? 40 9 1 
9. ¿Su rango de compra semanal, quincenal o 
mensual es de $30.000 a $90.000? 8 39 3 
10.¿Su rango de compra semanal, quincenal o 
mensual es de $100.000 a $200.000? 30 17 3 
11.¿Su rango de compra semanal, quincenal o 
mensual es mayor a $200.000? 8 39 3 
12. ¿Estaría dispuesto a incluir productos del 
portafolio de Herbapharma Internacional a su 
inventario? 45 5 0 
13. ¿Recomienda productos de marcas especificas 
considerando su calidad y beneficio al paciente? 31 0 19 
14. ¿Recomienda productos de marcas especificas 
considerando su rentabilidad? 19 9 22 
15. ¿Tiene conocimientos en salud para 
recomendar medicamentos homeopáticos? 35 0 15 
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6.18.2. Tabla N°17 Tabulación de las encuestas por porcentaje 
PREGUNTAS SI NO NO RESPONDE 
1. ¿Conoce los Productos de Herba Pharma 
Internacional? 4% 96% 0% 
2. ¿Conoce los beneficios de los medicamentos 
Homeopáticos? 94% 2% 4% 
3. ¿Tiene actualmente productos Homeopáticos en su 
Farmacia? 96% 4% 0% 
4. ¿Compra Semanalmente medicamentos 
Homeopáticos? 6% 92% 2% 
5.¿Compra Quincenalmente medicamentos 
Homeopáticos? 36% 62% 2% 
6. ¿Compra Mensualmente medicamentos 
Homeopáticos? 58% 40% 2% 
7. ¿Al comprar medicamentos paga a contraentrega? 30% 70% 0% 
8. ¿Al comprar medicamentos  prefiere la opción del 
crédito? 80% 18% 2% 
9. ¿Su rango de compra semanal, quincenal o mensual es 
de $30.000 a $90.000? 16% 78% 6% 
10. ¿Su rango de compra semanal, quincenal o mensual 
es de $100.000 a $200.000? 60% 34% 6% 
11. ¿Su rango de compra semanal, quincenal o mensual 
es mayor a $200.000? 16% 78% 6% 
12. ¿Estaría dispuesto a incluir productos del portafolio 
de Herbapharma Internacional a su inventario? 90% 10% 0% 
13. ¿Recomienda productos de marcas especificas 
considerando su calidad y beneficio al paciente? 62% 0% 38% 
14. ¿Recomienda productos de marcas especificas 
considerando su rentabilidad? 38% 18% 44% 
15. ¿Tiene conocimientos en salud para recomendar 
medicamentos homeopáticos? 70% 0% 30% 
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6.18.3. Grafico N°7 Relación porcentual de las encuestas 
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Las encuestas a los diferentes clientes primarios nos permitieron evidenciar que a pesar de que 
no se tiene tanto reconocimiento a la empresa la intención de incluir los productos de 
Herbapharma a los diferentes stocks de los clientes es alta, adicionalmente se realizó un sondeo 
con respecto a la capacidad de compra, la frecuencia de compra y a su vez el interés de los 
diferentes clientes primarios en darles productos de calidad a los consumidores finales. Con las 
encuestas se pudo determinar también una cercanía de la empresa con los clientes primarios lo 
cual nos permitió evidenciar la falta de oferta que actualmente viven los municipios de cota, 
Cajicá y Zipaquirá con respecto a medicamentos homeopáticos lo que nos permitió incursionar 
en el estudio de mercado. 
 
7. ESTUDIO DE LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
7.1. Generalidades 
El estudio está directamente dirigido a los municipios de Cota, Cajicá y Zipaquirá para la 
distribución y comercialización de productos de la compañía Herba Pharma Internacional, se 
determinó un factor fundamental para escoger específicamente estos municipios pues se tiene 
una pequeña participación de mercado de medicamentos homeopáticos, así pues se centralizo la 
búsqueda en estos municipios que generen mayor cantidad de ingresos a la empresa 
 
7.2. Factores que condicionan la localización del proyecto 
Como se menciona anteriormente en el numeral 4.3 los Factores o el factor condicionante es el 
trasporte ya que puede generar retrasos en la entrega del producto que afecten la calidad del 
servicio y a su vez afectar la imagen de este con los consumidores finales, a su vez el costo 
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puede aumentar ligeramente ya que el trasporte no se encuentra incluido dentro del precio base 
del producto y por ende debiera generar un sobrecosto al mismo. 
7.3. Macrolocalización 
Las regiones seleccionadas fueron evaluadas gracias al trabajo y a la misma reputación que el 
producto y la empresa comenzaron a adquirir en el transcurso de las ventas siendo pues 
evaluando el público objetivo, mediante encuestas se determinó una aproximación de este 
público lo que género que la empresa se inclinara hacia estos municipios. 
 
Estas zonas se encuentran a un fácil acceso gracias a la cercanía de Bogotá,, a continuación se 
hará una ruta del análisis que se realizó para la elección de estas zonas de venta. 
7.3.1. Figura N° 1 Ubicación Geográfica de los tres municipios estudiados. 
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Como se puede observar se nota que a pesar de que el transporte es un condicionante que se 
puede reorganizar, aprovechando la baja oferta y la alta demanda de la zona para el bien de la 
rentabilidad de la compañía. 
Según los análisis se puede determinar con seguridad que estos municipios sean pues los que 
generen un cambio en la organización de la empresa y una rentabilidad. 
 
7.4. Microlocalización 
 
Dado Pues el caso para cada Municipio se determina un límite de producción que a su vez 
permite revisar la extensión, dimensión y una idea a lo que la compañía se enfrenta para cada 
uno de estos sectores seleccionados del estudio pues cada municipio cuenta con un número 
máximo del cual la compañía podría cubrir sin incurrir en una sobreproducción de la capacidad 
de fabricación. 
 
Se Muestran algunos puntos posibles para el suministro de medicamentos a tiendas naturistas, 
farmacias Homeopáticas o consultorios médicos especializados en Homeopatía, que serían los 
clientes principales, refiriéndose a principales como a los que ayudan a conocer el producto ya 
que el consumidor final será la meta y la finalidad del medicamento. 
 
Los mapas fueron sacados de Google maps de lo cual se evalúo cada uno de los puntos de los 
cuales son clientes potenciales seleccionados en flechas de cada uno de los mapas de los 
municipios de Cota, cajicá y zipaquirá. 
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7.4.1. Figura N° 2 Municipio de Cajicá 
 
 
7.4.2. Figura N°3 Município de Cota 
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7.4.3. Figura N°4 Municipio de Zipaquirá 
 
8. PUBLICIDAD, MERCADEO Y VENTAS 
El método publicitario utilizado en principio fue planeado en conjunto con un diseñador gráfico.  
Inicialmente se evaluó el público objetivo al que iban dirigidos nuestros productos, se determinó 
que dicho público serían los médicos formuladores y distribuidores naturistas. Posteriormente se 
realizó un catálogo donde se incluía los diferentes productos, con una breve descripción de cada 
uno. Adicionalmente a petición de varios médicos se realizó un pequeño volante sobre un 
producto en particular ya que su nivel de ventas era bastante considerable, petición a la que la 
compañía accedió con el propósito de incrementar más las ventas del producto en cuestión. 
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El método de mercadeo utilizado fue competir tanto a nivel de calidad con un plus a nivel 
económico, dicho plus fue que independientemente del valor de la compra, si el cliente cancelaba 
de contado de manera inmediata se les otorgaría un 20% de descuento sobre el valor total de la 
factura. Así pues el 80% de los clientes adquiridos manejaban un sistema de pago de contado, lo 
cual permitió a la empresa tener un buen flujo de caja menor, y teniendo en cuenta que el 
porcentaje de ganancia de los productos permitía otorgar fácilmente el descuento anteriormente 
mencionado. El otro 20% de los clientes adquiridos expresó que no tenían tal facilidad de pago, 
por lo tanto se les otorgó un sistema crédito con un plazo de 15 a 30 días dependiendo del valor 
total de la factura. 
8.1. Generalidades 
El proyecto está enfocado al incremento de ventas mediante diversas estrategias comerciales, 
dichas estrategias estarán dadas por los resultados obtenidos en las encuestas que serán 
realizadas a los diferentes médicos y tenderos.  
Se tienen dos estrategias pre-establecidas, la primera está enfocada en realizar una asesoría 
mucho más personalizada a los pacientes posterior a la consulta con el médico formulador, en 
caso de obtener una respuesta aceptable por parte de los encuestados será aplicada. 
La siguiente estrategia va enfocada a la parte económica, es generar un porcentaje de descuento a  
los clientes únicamente por adquirir nuestros productos, dicho porcentaje aún se encuentra en 
proceso de determinación. 
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9. FACTORES DETERMINANTES DEL TAMAÑO 
El tamaño del proyecto se encuentra sujeto básicamente por los resultados obtenidos en las 
encuestas, con base en el análisis y posteriores resultados obtenidos en dichas encuestas se 
tomarán medidas a ejecutar, ya que sin estos resultados es imposible determinar un enfoque. 
Adicionalmente conforme se observe el comportamiento crediticio de los nuevos clientes 
obtenidos en las zonas aledañas a Bogotá, dependiendo su comportamiento para con la 
cancelación de facturas se tomarán medidas sobre el porcentaje de descuento que se puede 
ofrecer y adicionalmente el plazo para el pago de facturas. 
9.1. Estacionalidad o ciclo de ventas 
Comportamiento del portafolio de acuerdo a ciclos de ventas. 
9.1.1. Tabla N°18 Ciclo de Ventas 
Tendencia 
Mes 
1 
Mes 
2 
Mes 
3 
Mes 
4 
Mes 
5 
Mes 
6 
Mes 
7 
Mes 
8 
Mes 
9 
Mes 
10 
Mes 
11 
Mes 
12 
Alto    x x  x x x  x x 
Medio  x x       x   
Bajo x     x       
 
9.2. Proyección Ventas 
De las ventas en pesos y en unidades  durante los primeros  12 meses  de  vida de la empresa o 
negocio y en total de los años 1,2 y 3. 
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9.2.1. Tabla N°19 Proyección y estimado en unidad de volumen por producto. 
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10. ÁREA TÉCNICA 
10.1. ANEXO N°1 METAS DE PRODUCCIÓN 
Año 1 2 3 4 5 
 
No 
PRODUCTO 
(Bienes y/o servicios) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL 
OBSERVACIONES 
Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q Q 
1 Coloides 70 120 40 220 200 80 80 180 100 140 120 100 1450  
2 Jarabes 40 120 160 220 140 40 190 120 60 20 100 80 1290  
3 Gotas 30 80 40 230 150 20 140 140 180 20 60 50 1140  
4 Luffas 60 40 60 160 50 10 60 40 50 40 30 30 630  
5 Kit 10 10 30 60 40 15 40 40 20 20 40 40 365  
6 Oligoelementos 30 20 30 20 10 20 20 10 10 10 10 10 200  
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10.2. Anexo N° 2 DIAGRAMA DE PROCESOCOLOIDES 
Producto:                         Coloides                                          Cantidad: 1450 
No Actividad Cant. 
 
 
 
 
Operación 
 
 
 
 
Inspección 
 
 
 
 
Transporte 
 
 
 
Almacenamiento 
Observaciones 
1 
 Ionización para solución de 
plata 
 De 2 a 10L cada hora 
x    
 La solución es obtenida después 
de cada hora dependiendo del 
recipiente el cual la solución se 
esté formando 
2 
 Homogenización de 
solución y agua destilada 
 De 15 a 20 minutos 
x    
 Debe quedar una solución 
totalmente Homogénea para evitar 
precipitaciones que perjudiquen al 
producto 
3  Embace de la solución en 
recipiente ámbar *240mL 
 1450 und 
x    
Se mide con la probeta la cantidad 
de cada embace para proceder al 
llenado 
4 
 Tapado y Etiquetado 
 1450 und 
x    
 Se Cierra cada embace 
manualmente y se procede al 
etiquetado individual  
5 
Revisión de etiquetado 
 1450 und 
 x   
 Se revisa que cada embace tenga 
de manera correcta la etiqueta 
6 
 Empaque y Embalaje 
 1450und 
x  x  
 Se procede al embalaje individual 
en caja de cartón plastificada junto 
con la cuchara de dosificación para 
cada unidad posteriormente se 
empacan las unidades requeridas 
en un caja x 12 unidades para su 
posterior distribución 
 
                                                   
TOTALES  1450 und    x  
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10.3. Anexo N°3 DIAGRAMA DE PROCESO JARABES 
Producto:        Jarabes                                                             Cantidad: 1290 
No Actividad Cant. 
 
 
 
 
Operación 
 
 
 
 
Inspección 
 
 
 
 
Transporte 
 
 
 
Almacenamiento 
Observaciones  
1 Preparación de la solución de anís con la tintura 
madre   x    
  Proceso que requiere 
temperatura para genera la 
mezcla liquida 
2  Adición y mezclado de la 
solución con la miel  
 120 Kg x     Se busca una mezcla viscosa 
consistente pero fluida 
3  Embace de la solución en 
recipiente ámbar *120mL 
 1290 und x    
 Se mide con la probeta la 
cantidad de cada embace para 
proceder al llenado 
4 
 Tapado y Etiquetado 
 1290 und x    
 Se Cierra cada embace 
manualmente y se procede al 
etiquetado individual 
5 
 Revisión de etiquetado 
 1290 und  x    Se revisa que cada embace tenga 
de manera correcta la etiqueta 
6 
 Empaque y Embalaje 
 1290 und x    
 Se procede al embalaje 
individual en caja de cartón 
plastificada junto con la cuchara 
de dosificación para cada unidad 
posteriormente se empacan las 
unidades requeridas en un caja x 
12 unidades para su posterior 
distribución 
                                                    
TOTALES  
1290 und    x  
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10.4. Anexo N° 4 DIAGRAMA DE PROCESO GOTAS Y KIT 
Producto:            Gotas y Kit                                                                   Cantidad: 1505 
No Actividad Cant. 
 
 
 
 
Operación 
 
 
 
 
Inspección 
 
 
 
 
Transporte 
 
 
 
Almacenamiento 
Observaciones  
1 
 Mezclado y Homogeneización del extracto y/o 
tintura madre y el alcohol etílico especifico 
dependiendo para las gotas individuales o para 
el kit de tratamiento de drenado hepático  X    
 Es necesario saber la 
patología ya que depende la 
dosis y el mezclado 
2  Embace de la solución en recipiente ámbar 
*30mL 1505 X    
 Se mide con la probeta la 
cantidad de cada embace para 
proceder al llenado 
3 
 Tapado y Etiquetado 1505 X    
 Se Cierra cada embace 
manualmente y se procede al 
etiquetado individual 
4 
 Revisión de etiquetado 1505  X   
 Se revisa que cada embace 
tenga de manera correcta la 
etiqueta 
5 
 Empaque y Embalaje 1505 X    
 Se procede al embalaje 
individual en caja de cartón 
plastificada junto con la 
cuchara de dosificación para 
cada unidad posteriormente se 
empacan las unidades 
requeridas en xun caja x 12 
unidades para su posterior 
distribución 
 
                                                   
TOTALES  1505    X  
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10.5. Anexo N°5 DIAGRAMA DE PROCESO LUFFA 
Producto:                              Luffa                         Cantidad: 630 unidades 
No Actividad Cant. 
 
 
 
 
Operación 
 
 
 
 
Inspección 
 
 
 
 
Transporte 
 
 
 
Almacenamiento 
Observaciones  
1 
 Se Mezcla el extracto con el alcohol etílico, 
más la solución salina lo que debe generar 
una solución Totalmente incolora  X      
2  Embace de la solución en recipiente ámbar 
*20mL 630 X    
 Se mide con la probeta la 
cantidad de cada embace 
para proceder al llenado 
3 
 Tapado y Etiquetado 630 X    
 Se Cierra cada embace 
manualmente y se 
procede al etiquetado 
individual 
4 
 Revisión de etiquetado 630  X   
 Se revisa que cada 
embace tenga de manera 
correcta la etiqueta 
5 
 Empaque y Embalaje 630 X    
 Se procede al embalaje 
individual en caja de 
cartón plastificada junto 
con la cuchara de 
dosificación para cada 
unidad posteriormente se 
empacan las unidades 
requeridas en un caja x 
12 unidades para su 
posterior distribución 
                                                    TOTALES  630    X  
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10.6. Anexo N°6 NECESIDADES DE MATERIALES E INSUMOS JARABE 
En Empresas Industriales o Manufactureras: 
Producto: Jarabe                                  Cantidad mensual: 100 
Todos los valores son dados para las 100 unidades 
No Materias Primas, Insumos 
Unidad 
Comercial 
Cantidad 
Requerida 
Valor de 
compra 
Valor 
Parcial 
1  Miel Pura 10 kg 10kg 100.000.oo  100.000.oo  
2  Anís 1 kg 1 kg 20.000.oo  20.000.oo  
3  Soluciones, extractos y/o tinturas madre 500 mL 
20 mL x 
unidad 
diluida 170.000.oo  340.000.oo  
4 Frasco 120 mL 100 und 100 und 17.000.oo  17.000.oo 
5  Tapa Blanca con rosca 100 und 100 und 3.000.oo  3.000.oo  
6 
 Etiqueta autoadhesiva 100 und 100 und 4.000.oo  4.000.oo  
7 
 Caja cartón plastificada 100 und 100 und 30.000.oo  30.000.oo  
8 
 Cuchara dosificadora 100 und 100 und 7.500.oo  7.500.oo  
        TOTAL 521.500.oo  
      Unitario 5.215.oo  
         Precio de venta 10.000.oo  
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10.7. Anexo N°7 NECESIDADES DE MATERIALES E INSUMOS COLOIDES 
En Empresas Industriales o Manufactureras: 
Producto: Coloides                         Cantidad mensual: 100 
Todos los valores son dados para las 100 unidades 
No Materias Primas, Insumos 
Unidad 
Comercial 
Cantidad 
Requerida 
Valor de 
compra 
Valor 
Parcial 
1 Solución de plata 500mL 1000mL 4.000.oo 4.000.oo 
2  Agua Destilada 500mL 23.000 mL 101.200.oo  101.200.oo  
3 Frasco 240mL 100 und 100 und 24.000.oo  24.000.oo 
4  Tapa Blanca con rosca 100 und 100 und 3.400.oo  3.400.oo  
5  Etiqueta autoadhesiva 100 und 100 und 5.000.oo  5.000.oo  
6  Caja cartón plastificada 100 und 100 und 45.000.oo  45.000.oo  
7  Cuchara dosificadora 100 und 100 und 7.500.oo  7.500.oo  
        TOTAL 188.100.oo  
      Unitario 1.881.oo  
         Precio de venta 9.000  
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10.8. Anexo N° 8 NECESIDADES DE MATERIALES E INSUMOS LUFFAS 
En Empresas Industriales o Manufactureras: 
Producto: Luffa                                 Cantidad mensual: 100 
 
No Materias Primas, Insumos 
Unidad 
Comercial 
Cantidad 
Requerida 
Valor de 
compra 
Valor 
Parcial 
1  Solución salina 500mL 800mL 2.560.oo  2.560.oo   
2  Agua Destilada  500mL 800mL 3.520.oo  3.520.oo  
3 
 Soluciones, extracto y/o tinturas 
madre 500mL 
400mL       
(diluida) 170.000.oo  68.000.oo  
4 Frasco vidrio 20mL 100 und 100 und 20.000.oo  20.000.oo 
5  Válvula Spray 100 und 100 und 35.000.oo  35.000.oo  
6  Etiqueta autoadhesiva 100 und 100 und 4.300.oo  4.300.oo  
7  Caja cartón plastificada 100 und 100 und 20.000.oo  20.000.oo  
8  Cuchara dosificadora 100 und 100 und 7.500.oo  7.500.oo  
        TOTAL 160.800.oo  
      Unitario 1.608.oo  
         Precio de venta 9.000  
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10.9. Anexo N°9 NECESIDADES DE MATERIALES E INSUMOS 
KIT(GOTAS) 
En Empresas Industriales o Manufactureras: 
Producto: Kit (gotas)      Cantidad mensual: 100 
No Materias Primas, Insumos 
Unidad 
Comercial 
Cantidad 
Requerida 
Valor de 
compra 
Valor 
Parcial 
1 Alcohol Etílico 1000mL 4000mL 150.000.oo  150.000.oo  
2 
 Soluciones y/o tinturas madre 
500mL 
8000mL 
(diluido) 170.000.oo  1´000.000.oo  
3 Frasco vidrio30mL 100 und 100 und 92.000.oo  92.000.oo 
4  Tapa con dosificador 100 und 100 und 13.600.oo  13.600.oo  
5  Etiqueta autoadhesiva 100 und 100 und 24.000.oo  24.000.oo  
6  Caja cartón plastificada 100 und 100 und 30.000.oo  30.000.oo  
        TOTAL 1’309.600.oo  
      Unitario 13.096.oo  
         Precio de venta 23.000.oo  
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10.10. Anexo N° 10 RELACIÓN DE MAQUINARIAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS 
 
No Descripción 
Existente Por Adquirir 
Observaciones 
Cant. Valor Cant. Precio Valor Parcial 
1 Ionizador 1 550.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
2 Codificadora 1 350.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
3 Frasco agitación 1000 mL 1 180.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
4 Frasco Agitacion 2000 mL 1 240.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
5 Probeta 1000mL 2 58.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
6 Balanza analítica 1 300.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
7 
Recipientes y / contenedor Acero 
Inoxidable cap 15 L 
3 180.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
8 Espátulas y/o utensilios varios de servicio 10 95.000.oo  N.A  N.A  N.A  N.A 
                                       Totales      20 1’953.000.oo N.A N.A N.A  
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10.11. Anexo N° 11 RELACIÓN DE MUEBLES Y ENSERES. 
No Descripción 
Existente Por Adquirir 
Observaciones 
Cant. Valor Cant. Precio Valor Parcial 
1 Mesón Acero Inoxidable 1 400.000.oo N.A N.A N.A N.A 
2 Estufa semi-industrial 1 600.000.oo N.A N.A N.A N.A 
3 Estantes Acero Inoxidable 2 240.000.oo N.A N.A N.A N.A 
 
 
 
                                      Totales 4 1´240.000 N.A N.A N.A  
 
 
 
 
 68 
 
10.12. Anexo N° 12 RELACIÓN DE PROVEEDORES 
No Materia prima Unidad Proveedor Ciudad Dirección Teléfonos 
Forma de pago 
Tiempo de 
entrega Contad
o 
30 días 60 días 
1 Alcohol Etílico Galón Disproalquimicos Bogotá Calle 13 No 13-55 2114004 x N.A N.A Inmediata 
2 Miel Pura Kilogramo Casa apícola Bogotá Carrera 97 No 20-35 2671492 x N.A N.A Inmediata 
3 Agua Destilada 
Bolsa 500 
mL 
Baxter Medellín Carrera 50 No 36-53 2628280 x N.A N.A 1 semana 
4 Solución Salina 
Bolsa 
500mL 
Baxter Medellín Carrera 50 No 36-53 2628280 x N.A N.A 1 semana 
5 Anís 
Bolsa x 
500g 
Mesa hermanos Bogotá Calle 12 No 14-31 3427611 x N.A N.A Inmediata 
6 
Soluciones y/o tinturas 
madre 
Frasco x 
250 mL 
Farmacia Heel Bogotá Carrera 68 D No 23-25 3078003 x N.A N.A Inmediata 
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10.13. Anexo N°13 Análisis de proveedores (calidad, plazo de entrega, volúmenes de entrega, precios y políticas de pago) 
 
 
C: Calidad P.E.: Plazo de entrega  V.E.: Volúmenes de entrega  P: Precio  C: Crédito
INSUMOS Y MATERIAS 
PRIMAS 
PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2 PROVEEDOR 3 
C P.E. V.E. P C C P.E. V.E. P C C P.E. V.E. P C 
MIEL PURA E B B B B B B B B B B B B R B 
ALCOHOL ETILICO E E B B B B B B R B B B B R R 
SOLUCION SALINA E B E B B B B B R B B B R R B 
ANIS E E B B B B R B B B B B R R B 
 SOLUCIONES Y/O TINTURAS 
MADRE 
E E E B B B B R B B B B R R B 
AGUA DESTILADA E E E B B B B B B B B B B B B 
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10.14. Anexo N°14 NECESIDADES DE PERSONAL. 
 
 
No Descripción 
Tipo 
contrato 
Cant. Salario Valor Parcial Observaciones TF TI Otro 
1 Gerente general  X  1 $2´500.000 $2´500.000 N.A 
2 Secretaria de gerencia  X  1 $1´300.000 $1´300.000 N.A 
3 Gerente de ventas  X  1 $2´000.000 $2´000.000 N.A 
4 Director de ventas  X  1 $1´500.000 $1´500.000 N.A 
5 Vendedores/ 
telemercaderistas 
 X  5 $800.000 $4´000.000 N.A 
6 Jefe de producción  X  1 $1´300.000 $1´300.000 N.A 
7 Operarios  X  5 $700.000 $3´500.000 N.A 
8 Coordinador de 
producción 
 X  1 $1´000.000 $1´000.000 N.A 
9 Director técnico  X  1 $1´800.000 $1´800.000 N.A 
10 
Jefe de garantía y control 
de calidad 
 X  1 $1´500.000 $1´500.000 N.A 
11 Jefe de Bodega  X  1 $1´300.000 $1´300.000 N.A 
12 Conductor  X  1 $800.000 $800.000 N.A 
13 Auxiliar contable  X  1 $800.000 $800.000 N.A 
      TOTAL $19.500.000  
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10.15. Anexo N°15 NECESIDAD DE PLANTA FÍSICA 
Para llevar a cabo la operación necesitamos una planta física que tenga 80 mts2 
aproximadamente esto con el fin de realizar una adecuada distribución de los elementos y 
equipos necesarios. 
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10.16. Anexo N°16 PLAN DE PRODUCCIÓN 
 
 
 
No Actividad Responsable Recursos 
       
                                   
1 Evaluar inventario 
producto terminado 
Gerencia/ 
Dirección 
técnica 
Humanos                                    
2 Generar plan de 
producción mensual 
Gerencia/ 
Dirección 
técnica 
Humanos                                    
3 
Realizar 
requerimiento 
materias primas 
Jefe de 
producción/ 
Jefe de bodega 
Monetarios                                    
4 Realizar ingreso de 
materias primas 
Control de 
calidad/Direcc
ión técnica 
Humanos                                    
5 
Iniciar programa de 
producción evaluado 
previamente 
Jefe de 
producción/ 
Producción 
Humanos                                    
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11. DEFINICIÓN DE TIPO DE SOCIEDAD: 
El tipo de sociedad que se optó por manejar fue sociedad anónima simplificada, con el 
propósito de simplificar los trámites de registro frente a los diferentes entes. 
Adicionalmente la composición accionaria fue un 100% de las acciones de la empresa 
acreditadas a nombre de Sebastián Bernal Ocampo identificado con C.C 1.026.278.916 
expedida en Bogotá. 
11.1. Grafico N° 8 Organigrama de la compañía 
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11.2. VISIÓN: La visión de laboratorios Herba Pharma internacional es para el año 
2018 estar posicionado en el primer lugar en el mercado, mejorando e 
innovando de manera constante nuestros servicios y productos. 
11.3. MISIÓN: Nuestra misión es brindar medicamentos alternativos de calidad, con 
el propósito de ofrecer una opción a las personas que buscan mejorar su 
condición de salud. 
 
12. FUNCIONES DE LAS ÁREAS: 
12.1. GERENCIA: El área de gerencia es la encargada de tomar decisiones con base 
en los diferentes datos proporcionados por las áreas adicionales (administración, 
dirección técnica, contabilidad). Gracias a la información proporcionada por 
ellas, gerencia logra plantear una solución y un direccionamiento frente a las 
diferentes situaciones presentadas en cada área. 
 
12.2. ADMINISTRACIÓN: El área de administración es la encargada como su 
nombre lo indica de administrar los diferentes recursos de la empresa, y se 
encuentra en cabeza del área de ventas, que se encuentra a cargo como su 
nombre lo indica de la distribución de los productos a los diferentes clientes. 
Junto con el área de contabilidad llevan una relación bastante sincronizada por 
el tema de facturación de pedidos y despachos de los mismos. 
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12.3. DIRECCIÓN TÉCNICA: La dirección técnica es la encargada tanto de la 
parte documental como todo lo relacionado con la parte de producción. Para 
facilitar sus funciones tiene a cargo una sub-área  de producción, en cabeza de 
un jefe de producción en el cual reposan todas las funciones relacionadas con la 
parte productiva de la empresa. Las decisiones tomadas por dirección técnica 
deben ir en pro de informes entregados por administración, en cuanto a pedidos 
y rotación de inventario refiere. 
 
12.4. DIRECTOR FINANCIERO: El director financiero es el encargado de llevar al 
día todo lo que al movimiento económico de la empresa refiere. Debe llevar 
control sobre todas las facturas, proveedores y principalmente factores que 
puedan influir directamente sobre el precio de los productos, por ejemplo el 
precio del dólar. Brindar esta información a gerencia es su responsabilidad y de 
la misma manera aconsejar a gerencia en la toma de decisiones financieras. 
 
13. PERFIL DE FUNCIONES DEL PERSONAL: 
13.1. Gerente general: El gerente general debe ser una persona que tenga 
capacidades tanto administrativas como de liderazgo, debe tener visión y 
carácter para la toma de decisiones. 
13.2. Secretaria general: La secretaria general debe ser una persona, atenta, 
ordenada, con la capacidad de someterse a las órdenes de sus superiores, 
siempre velando por el bienestar de la empresa. 
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13.3. Gerente de ventas: El gerente de ventas debe ser una persona con cualidades 
visionarias, capaz de crear e implementar nuevas estrategias de mercadeo que 
aumenten el nivel de ventas de la empresa. 
13.4. Director de ventas: El director de ventas se encuentra subordinado al gerente 
de ventas, esta persona debe contar con capacidades de ejecución y de igual 
manera con cualidades que permitan el buen desarrollo de los proyectos 
planteados por el gerente. 
13.5. Vendedores y telemercaderistas: Los vendedores y telemercaderistas deben 
ser personas que tengan una buena capacidad de persuasión y relación con los 
clientes, brindando una buena oportunidad a la empresa de adquirir clientes que 
faciliten su crecimiento económico. 
13.6. Jefe de producción: El jefe de producción debe ser una persona objetiva, capaz 
de identificar las prioridades de la empresa y conforme a ellas generar un plan 
estratégico que cumpla dichas necesidades. 
13.7. Operarios/mantenimiento: Los operarios deben tener la capacidad de seguir 
instrucciones de sus superiores, velando siempre por la buena fabricación e 
inocuidad de los productos fabricados. 
13.8. Coordinador de producción: El coordinador de producción debe tener la 
capacidad de observar las falencias y necesidades de la empresa en cuanto al 
inventario de producto terminado, materia prima, material de envase y empaque, 
teniendo en cuenta siempre prioridades. 
 77 
 
13.9. Director técnico: El director técnico debe ser una persona que posea cualidades 
administrativas, de liderazgo, una persona objetiva que sea capaz de visualizar 
hacia el futuro y aplicar sus conocimientos para garantizar el crecimiento de la 
empresa. 
13.10. Jefe de garantía y control de calidad: El jefe de garantía y control de calidad 
debe ser una persona sumamente responsable, con la capacidad de sobrellevar 
las diferentes situaciones que se le presenten. 
13.11. Jefe de bodega: El jefe de bodega debe ser una persona con cualidades de 
liderazgo, visualización y buen manejo de personal. 
13.12. Conductor: La persona encargada del cargo de conductor debe tener la 
capacidad y destreza para ubicar de manera simple las diferentes direcciones a 
su cargo. 
13.13. Auxiliar contable: La auxiliar contable debe ser una persona encargada de las 
funciones delegadas por su superior directo (director financiero) asumiendo una 
aptitud responsable. 
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14. D.O.F.A. 
Análisis Interno (derecha) 
  
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1 
Conocimiento de los 
padecimientos para 
recomendar los productos 
D1 Deficiencia en el 
transporte a las zonas 
F2 
El personal se encuentra 
capacitado para las labores 
de fabricación, y 
distribución 
D2 
Deficiente Publicidad en 
los municipios tanto de la 
empresa como de los 
productos 
F3 
Precio Asequible y 
competitivo 
D3 
Puntos de fácil Acceso a 
una zona más cercana a los 
municipios o sucursales 
F4 
Calidad de nivel 
farmacéutico bajo las 
BPM y BPH 
(homeopáticos) 
D4 
 
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO  ESTRATEGIAS DO  
o1 
Crecimiento del consumo de 
medicamentos homeopáticos 
FO1 
Se realizaran Vademécum 
interactivos para 
relacionar las patologías 
DO1 
Se implementaran En la 
mayor brevedad posible 
más personal o una manera 
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con el medicamento y que 
los clientes conozcan lo 
que consumen y de donde 
lo consumen. 
de distribución que 
disminuya los tiempos de 
entrega 
o2 
Baja competencia en esas 
zonas 
FO2 
El aumento de la demanda 
y la baja competencia hace 
en teoría fácil la 
divulgación del consumo 
responsable de 
medicamentos y a su vez 
genera la libertad de 
consumo de los pacientes  
DO2 
Se Implementaran 
Brochures, Afiches junto 
con promociones a los 
clientes para motivar y 
publicitar el producto. 
o3 
Se cuentan con 
medicamentos homeopáticos 
magistrales que cubren 
muchas patologías actuales 
FO3 
EL ajuste de precios y la 
larga lista de productos 
permiten una armonía 
entre recomendación y 
costo que beneficien a 
ambas partes 
DO3 
  
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
A1 
Los productos naturales y 
homeopáticos informales e 
ilegales 
FA1 
Gracias a la divulgación se 
concientizaran a los 
pacientes y/o clientes del 
DA1 
La ilegalidad se combate 
con calidad ya que si se 
informan a los pacientes de 
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15. Relación de ventas en atraves de los años 
En este caso al referirnos al producto hablamos de la empresa en específico y no de un 
producto en concreto, ya que el proyecto va enfocado al crecimiento económico de la 
misma mediante una estrategia de mercadeo definida previamente. 
 Especificaciones de la materia prima e insumos 
De acuerdo a la experiencia adquirida por la compañía en calidad de ventas es necesario 
reportar los resultados obtenidos hasta la fecha, en los parámetros de ventas mensuales 
por producto con el fin de tener un soporte con respecto a los valores de producción y 
ventas a los que se quiere llegar con este producto, esto nos permite tener una base para 
iniciar la producción en los municipios de cajicá, cota y zipaquirá. 
 
consumo responsable de 
los medicamentos 
lo que consumen el 
paciente y el cliente deja 
de consumir productos 
ilegales o lo reporta a los 
entes de control en este 
caso INVIMA 
A2 
No hay patentes para los 
productos ni la marca lo que 
podría usurparse por otro 
laboratorio 
FA2  DA2 
 Proceso de autentificación 
de procesos de fabricación, 
Trade Marketing y marcas 
registradas 
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ABRIL 2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
35 18 15 28 3 0 
      
MAYO 2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
62 59 39 18 3 16 
      
JUNIO2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
17 83 18 29 15 6 
      
JULIO2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
117 110 113 80 32 16 
      
AGOSTO2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
101 70 74 25 17 8 
      
SEPTIEMBRE2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
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42 21 10 3 5 4 
      
OCTUBRE2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
41 96 73 29 25 6 
      
NOVIEMBRE2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
91 60 122 19 23 6 
      
DICIEMBRE2014 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
55 31 93 26 9 3 
      
ENERO2015 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
67 7 9 21 10 0 
 
      
FEBRERO2015 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
60 50 30 15 20 0 
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MARZO2015 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
50 40 25 15 23 5 
      
ABRIL2015 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
45 38 20 13 20 3 
      
MAYO2015 
COLOIDES JARABES GOTAS LUFFAS KIT OLIGOELEMENTOS 
50 45 19 18 20 4 
 
Conforme a los resultados obtenidos el primer año laborado por la compañía, se evaluó la 
rotación de cada producto de manera mensual, llegando finalmente a un requerimiento de 
materia prima de manera mensual y anual por producto el cual se encuentra consignado en 
la siguiente tabla: 
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ABRIL 2014 
JARABE   Abr-14 18unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   1.620 mL 
 20mL extracto.   360 mL 
 10mL anis.   180mL 
     
COLOIDES   Abr-14 35unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 110mL  3.850mL 
 Solución de plata 10mL  350 mL 
     
GOTAS   Abr-14 15unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  375 mL 
 Extracto 5mL  75 mL 
     
LUFFAS   Abr-14 28unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  224 mL 
 Solució salina 8mL  224 mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  112 mL 
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KIT   Abr-14 3 unidades 
4 unidades por 30 mL Alcohol etilico 100mL  300mL 
 Extracto 20mL  60mL 
     
OLIGOELEMENTOS     
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL Abr-14 0 unidades 
 Oligoelemento 0.3g   
 
MAYO 2014 
JARABE   Mayo-14 59unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   5.310 mL 
 20mL extracto.   1.180mL 
 10mL anis.   590mL 
     
COLOIDES   mayo-14 62unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  14.260mL 
 Solución de plata 10mL  620 mL 
     
GOTAS   Mayo-14 39unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  975mL 
 Extracto 5mL  195 mL 
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LUFFAS   Mayo-14 18unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  144 mL 
 Solución salina 8mL  144 mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  72 mL 
     
KIT   Mayo-14 3 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  300mL 
 Extracto 20mL  60mL 
     
Oligoelementos   Mayo-14 16unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 80 mL  
 Oligoelemento 0.3g   
 
JUNIO 2014 
JARABE   Junio-14 83unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   7470 mL 
 20mL extracto.   1660mL 
 10mL anis.   830 mL 
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COLOIDES   Junio-14 17unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 110mL  1870mL 
 Solución de plata 10mL  170mL 
     
GOTAS   Junio-14 18unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etílico 25mL  450mL 
 Extracto 5mL  90 mL 
     
LUFFAS   Junio-14 29unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  232mL 
 Solución salina 8mL  232mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  116mL 
     
Kit   Junio-14 15unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  1500mL 
 Extracto 20mL  300mL 
     
Oligoelementos   Junio-14 6unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 300mL  
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 Oligoelemento 0.3g 1.8g  
 
JULIO 2014 
 
JARABE   Julio-14 110unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   9.900mL 
 20mL extracto.   2.200mL 
 10mL anis.   1.100mL 
     
COLOIDES   Julio-14 117unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  26.910 mL 
 Solución de plata 10mL  1.170mL 
     
GOTAS   Julio-14 113unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  2825mL 
 Extracto 5mL  565mL 
     
LUFFAS   Julio-14 80unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  640mL 
 Solució salina 8mL  640mL 
 Extracto base 4mL  320mL 
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agua 
     
KIT   Julio-14 32 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  3200mL 
 Extracto 20mL  640mL 
     
Oligoelementos   Julio-14 16unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 80 mL  
 Oligoelemento 0.3g 4,8g  
 
AGOSTO 2014 
 
JARABE   Agosto-14 70unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   6.300mL 
 20mL extracto.   1.400mL 
 10mL anis.   700 mL 
     
COLOIDES   Agosto-14 101unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  23.230 mL 
 Solución de plata 10mL  1.010mL 
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GOTAS   Agosto-14 74 unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  1.850mL 
 Extracto 5mL  370mL 
     
LUFFAS   Agosto-14 25unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  200mL 
 Solució salina 8mL  200mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  100mL 
     
Kit   Agosto-14 17 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  1700mL 
 Extracto 20mL  340mL 
     
Oligoelementos   Agosto-14 8unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 
         40 
mL  
 Oligoelemento 0.3g          2,4g  
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SEPTIEMBRE 2014 
 
JARABE   Sept-14 21unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   2.520mL 
 20mL extracto.   420   mL 
 10mL anis.   210    mL 
     
 
COLOIDES   
 
Sept-14 
 
42unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  9.960 mL 
 Solución de plata 10mL  420   mL 
     
GOTAS   Sept-14 10unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  250mL 
 Extracto 5mL  50  mL 
     
LUFFAS   Sept-14 3unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  24mL 
 Solució salina 8mL  24mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  12mL 
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Kit   Sept-14 5 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  500 mL 
 Extracto 20mL  100mL 
     
Oligoelementos   Sept-14 4 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 20 mL  
 Oligoelemento 0.3g 1,2 g  
 
OCTUBRE 2014 
 
JARABE   
Octubre-
14 96unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   8.640mL 
 20mL extracto.   1.920mL 
 10mL anis.   960 mL 
     
COLOIDES   
Octubre-
14 41unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  9.430 mL 
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 Solución de plata 10mL  410 mL 
     
GOTAS   
Octubre-
14 73unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  1.825mL 
 Extracto 5mL  365   mL 
     
LUFFAS   
Octubre-
14 29unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  232mL 
 Solució salina 8mL  232mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  116mL 
     
Kit   
Octubre-
14 
17 
unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  1700mL 
 Extracto 20mL  340mL 
 
     
Oligoelementos   Octubre14 6unidades 
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6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 30 mL  
 Oligoelemento 0.3g 1,8g  
 
NOVIEMBRE 2014  
JARABE   Nov-14 60unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   5.400mL 
 20mL extracto.   1.200mL 
 10mL anis.   600 mL 
     
COLOIDES   Nov-14 91unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  20.930 mL 
 Solución de plata 10mL  910   mL 
     
GOTAS   Nov-14 122unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  3.050mL 
 Extracto 5mL  610   mL 
     
LUFFAS   Nov-14 19unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  152mL 
 Solució salina 8mL  152mL 
 Extracto base 4mL  76mL 
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agua 
     
Kit   Nov-14 23 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  2.300mL 
 Extracto 20mL  460mL 
     
Oligoelementos   Nov-14 6unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 30 mL  
 Oligoelemento 0.3g 1,8g  
 
DICIEMBRE 2014 
 
JARABE   Dic-14 31unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   2790 mL 
 20mL extracto.   620  mL 
 10mL anis.   310   mL 
     
COLOIDES   Dic-14 55unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  12.650 mL 
 Solución de plata 10mL  550   mL 
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GOTAS   Dic-14 93unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  2.325mL 
 Extracto 5mL  465   mL 
     
LUFFAS   Dic-14 26unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  208mL 
 Solució salina 8mL  208mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  104 mL 
     
Kit   Dic-14 9 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  900mL 
 Extracto 20mL  180mL 
 
     
Oligoelementos   Dic-14 3 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 15 mL  
 Oligoelemento 0.3g 0,9 g  
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ENERO DE 2015 
JARABE   Ene-15 7 unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   560mL 
 20mL extracto.   140mL 
 10mL anis.   70 mL 
     
COLOIDES   Ene-15 67unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  15.410 mL 
 Solución de plata 10mL  670   mL 
     
 
GOTAS   
 
Ene-15 
 
9 unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  225mL 
 Extracto 5mL  45  mL 
     
LUFFAS   Ene-15 21unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  168mL 
 Solución salina 8mL  168mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  84   mL 
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Kit   Ene-15 9 unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etílico 100mL  900mL 
 Extracto 20mL  180mL 
 
     
Oligoelementos   Ene-15 3 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 15 mL  
 Oligoelemento 0.3g 0,9 g  
 
FEBRERO 2015 
 
JARABE   Feb-15 50unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   4.500mL 
 20mL extracto.   1.000mL 
 10mL anis.   500  mL 
     
COLOIDES   Feb-15 60unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  13.800 mL 
 Solución de plata 10mL  600   mL 
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GOTAS   
 
Feb-15 
 
30unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  750mL 
 Extracto 5mL  150mL 
 
     
LUFFAS   Feb-15 15unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  120mL 
 Solució salina 8mL  120mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  60   mL 
     
 
Kit   
 
Feb-15 
 
20unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  2.000mL 
 Extracto 20mL  400mL 
 
     
Oligoelementos   Feb-15 0 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 0 mL  
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 Oligoelemento 0.3g         0 g  
MARZO 2015 
 
JARABE   Mar-15 40unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   3.600mL 
 20mL extracto.   800   mL 
 10mL anis.   400  mL 
 
     
COLOIDES   Mar-15 50unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  11.500 mL 
 Solución de plata 10mL  500   mL 
     
 
GOTAS   
 
Mar-15 
 
25unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  625mL 
 Extracto 5mL  125mL 
     
LUFFAS   Mar-15 15unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  120mL 
 Solució salina 8mL  120mL 
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Extracto base 
agua 4mL  60   mL 
     
 
Kit   
 
Mar-15 
 
23unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  2.300mL 
 Extracto 20mL  460mL 
 
     
Oligoelementos   Mar-15 5 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 25 mL  
 Oligoelemento 0.3g 1.5 g  
 
ABRIL 2015 
JARABE   Abr-15 38unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   3.420mL 
 20mL extracto.   760   mL 
 10mL anis.   380    mL 
     
COLOIDES   Abr-15 45unidades 
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Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  10.350 mL 
 Solución de plata 10mL  450   mL 
     
 
GOTAS   
 
Abr-15 
 
20unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  500mL 
 Extracto 5mL  100mL 
     
LUFFAS   Abr-15 13unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  104mL 
 Solució salina 8mL  104mL 
 
Extracto base 
agua 4mL  52   mL 
     
 
Kit   
 
Abr-15 
 
20unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  2.000mL 
 Extracto 20mL  400mL 
     
Oligoelementos   Abr-15 3 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 15 mL  
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 Oligoelemento 0.3g 0.9 g  
 
MAYO 2015 
JARABE    38unidades 
 
Por unidad: 120mL 90mL miel.   3.420mL 
 20mL extracto.   760   mL 
 10mL anis.   380    mL 
     
COLOIDES    45unidades 
Por unidad: 240mL Agua destilada 230mL  10.350 mL 
 Solución de plata 10mL  450   mL 
     
 
GOTAS   
 
 
 
20unidades 
Por unidad: 30mL Alcohol etilico 25mL  500mL 
 Extracto 5mL  100mL 
     
LUFFAS    13unidades 
Por unidad: 20mL Agua destilada 8mL  104mL 
 Solució salina 8mL  104mL 
 Extracto base 4mL  52   mL 
 104 
 
agua 
     
 
Kit   
 
 
 
20unidades 
4 unidades por 30 
mL Alcohol etilico 100mL  2.000mL 
 Extracto 20mL  400mL 
     
Oligoelementos    3 unidades 
6 unidades x 5 mL Agua destilada 5mL 15 mL  
 Oligoelemento 0.3g 0.9 g  
 
Conforme a los resultados obtenidos anteriormente, obtenemos una proyección de ventas, 
mensual, lo que nos permite obtener una requisición de materia prima, material de envase y 
empaque: Se tiene suficiente información recolectada por mes para permitir obtener una 
idea del material que se consumirá, adicional se conoce un aproximado en ventas para 
evitar recurrir en una sobreproducción, se recopila información para el ciclo de ventas y 
para la proyección de ventas. 
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MES DE ABRIL 2014: 
15.1. Grafico N° 9 Relaciones de venta por producto mes de abril 
 
 
16. REQUISICIÓN MATERIA PRIMA, MATERIAL DE ENVASE Y 
EMPAQUE: 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 3.850mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $16.940 
Solución de plata: 350mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $7.000 
Envase PET x 240 mL: 35 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $8.400 
Caja por unidad: 35 unds. Precio por unidad: $450 
Total: $15.750 
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Etiqueta autoadhesiva: 35 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $1.750. 
TOTAL GASTADO: $49.840. 
 
Jarabe: 
Miel: 1.620 mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $16.200 
Anis: 180 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $1.800 
Extracto: 360 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $1.800 
Envase PET 120 mL: 18 unds. Precio por unidad: $170 
Total: $3.060 
Caja por unidad: 18 unds. Precio por unidad: $300 
Total: $5.400 
Etiqueta autoadhesiva: 18 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $720 
TOTAL GASTADO: $29.980 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 375mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $562 
Extracto: 75mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
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Total: $375. 
Envase vidrio x30mL: 15 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $3.450. 
Caja por unidad: 15 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $3.000 
Etiqueta por unidad: 15 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $600. 
TOTAL GASTADO: $7.987 
 
Luffa: 
Agua destilada: 224 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $986. 
Solución salina: 224 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $717. 
Extracto base acuosa: 112 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $504. 
Valvula spray nasal: 28 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $9.800 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 28unds. Precio por unidad: $200 
Total: $5.600 
Caja por unidad: 28 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $5.600 
Etiqueta autoadhesiva: 28 unds. Precio por unidad: $43. 
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Total: $1.204. 
TOTAL GASTADO: $24.411. 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 300mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $450. 
Extracto: 60mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $300. 
Frasco ambar x30mL: 12 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $2.760. 
Caja por 4 unidades: 3 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: 900 
Etiqueta por unidad: 12 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $720. 
TOTAL GASTADO: $5.730. 
 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 0 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $0. 
Oligoelemento: 0g. Precio por 1g: $3.500 
Total $0. 
Etiqueta autoadhesiva: 0 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $0. 
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Cajas por 6 unidades: 0 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $0. 
16.1. Grafico N° 10 Relación de venta mes de mayo: 
 
 
16.2. REQUISICIÓN MATERIA PRIMA, MATERIAL DE ENVASE Y 
EMPAQUE: 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 14.260mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $62.744 
Solución de plata: 620 mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $12.400 
Envase PET x 240 mL: 62 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $14.880 
Caja por unidad: 62 unds. Precio por unidad: $450 
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Total: $27.900 
Etiqueta autoadhesiva: 62 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $3.100 
TOTAL GASTADO: $121.024. 
 
Jarabe: 
Miel: 5.310 mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $53.100 
Anis: 590 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $5.900 
Extracto: 1.180 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $5.900 
Envase PET 120 mL: 59 unds. Precio por unidad: $170 
Total: $10.030. 
Caja por unidad: 59 unds. Precio por unidad: $300 
Total: $17.700 
Etiqueta autoadhesiva: 59 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $2.360 
TOTAL GASTADO: $94.990. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 375mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $562 
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Extracto: 75mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $375. 
Envase vidrio x30mL: 15 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $3.450. 
Caja por unidad: 15 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $3.000 
Etiqueta por unidad: 15 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $600. 
TOTAL GASTADO: $7.987 
 
 
Luffa: 
Agua destilada: 224 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $986. 
Solución salina: 224 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $717. 
Extracto base acuosa: 112 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $504. 
Valvula spray nasal: 28 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $9.800 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 28unds. Precio por unidad: $200 
Total: $5.600 
Caja por unidad: 28 unds. Precio por unidad: $200. 
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Total: $5.600 
Etiqueta autoadhesiva: 28 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $1.204. 
TOTAL GASTADO: $24.411. 
Kit: 
Alcohol etílico: 300mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $450. 
Extracto: 60mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $300. 
Frasco ambar x30mL: 12 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $2.760. 
Caja por 4 unidades: 3 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: 900 
Etiqueta por unidad: 12 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $720. 
TOTAL GASTADO: $5.730. 
 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 0 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $0. 
Oligoelemento: 0g. Precio por 1g: $3.500 
Total $0. 
Etiqueta autoadhesiva: 0 unds. Precio por unidad: $20. 
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Total: $0. 
Cajas por 6 unidades: 0 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $0. 
16.3. Grafico N°11 Relación de venta mes de junio: 
 
 
MES DE JULIO 2014: 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 26.910mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $118.408 
Solución de plata: 1.170mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $23.400 
Envase PET x 240 mL: 117 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $28.080 
Caja por unidad: 117 unds. Precio por unidad: $450 
Total: $52.650 
Etiqueta autoadhesiva: 117 unds. Precio por unidad: $50 
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Total: $5.850 
TOTAL GASTADO: $228.388 
 
Jarabe: 
Miel: 9.900 mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $99.000 
Anis: 1.100 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $11.000 
Extracto: 2.200 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $11.000 
Envase PET 120 mL: 110 unds. Precio por unidad: $170 
Total: $18.700 
Caja por unidad: 110 unds. Precio por unidad: $300 
Total: $33.000 
Etiqueta autoadhesiva: 110 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $4.400 
TOTAL GASTADO: $177.100 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 2.825mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $4.237 
Extracto: 565mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $2.825. 
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Envase vidrio x30mL: 113 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $25.990 
Caja por unidad: 113 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $22.600 
Etiqueta por unidad: 113 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $4.520 
TOTAL GASTADO: $37.572 
 
Luffa: 
Agua destilada: 640 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $2.816 
Solución salina: 640 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $2.048 
Extracto base acuosa: 320 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $1.440 
Valvula spray nasal: 80 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $28.000 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 80 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $16.000 
Caja por unidad: 80 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $16.000 
Etiqueta autoadhesiva: 80 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $3.440. 
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TOTAL GASTADO: $69.744 
 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 3200mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $4.800 
Extracto: 640mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $3.200. 
Frasco ambar x30mL: 32 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $7.360. 
Caja por 4 unidades: 8 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $2.400 
Etiqueta por unidad: 32 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $1.920. 
TOTAL GASTADO: $19.680. 
 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 90 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $396. 
Oligoelemento: 5.4g. Precio por 1g: $3.500 
Total $18.900. 
Etiqueta autoadhesiva: 18 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $360. 
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Cajas por 6 unidades: 3 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $1.350. 
TOTAL GASTADO $ 21.006 
 
MES AGOSTO 2014 
 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 23.230mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $102.212 
Solución de plata: 1.010 mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $20.200 
Envase PET x 240 mL: 101 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $24.240. 
Caja por unidad: 101 unds. Precio por unidad: $450 
Total: $45.450 
Etiqueta autoadhesiva: 101 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $5.050 
TOTAL GASTADO: $197.152. 
 
Jarabe: 
Miel: 6.300mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $63.000 
Anis: 700 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
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Total: $7.000 
Extracto: 1.400 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $7.000 
Envase PET 120 mL: 70unds. Precio por unidad: $170 
Total: $11.900. 
Caja por unidad: 70unds. Precio por unidad: $300 
Total: $21.000 
Etiqueta autoadhesiva: 70 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $2.800 
TOTAL GASTADO: $112.700. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 1850mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $2775 
Extracto: 370mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $1.850. 
Envase vidrio x30mL: 74 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $17.020. 
Caja por unidad: 74 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $14.800 
Etiqueta por unidad: 74 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $2.960. 
TOTAL GASTADO: $39.405. 
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Luffa: 
Agua destilada: 200 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $880. 
Solución salina: 200 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $640. 
Extracto base acuosa: 100 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $450. 
Valvula spray nasal: 25 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $7.500 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 25unds. Precio por unidad: $200 
Total: $5.000 
Caja por unidad: 25 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $5.000 
Etiqueta autoadhesiva: 25 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $1.075. 
TOTAL GASTADO: $20.545. 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 1.700mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $2550. 
Extracto: 340mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $1.700. 
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Frasco ambar x30mL: 17 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $3.910. 
Caja por 4 unidades: 4 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $1.200. 
Etiqueta por unidad: 17 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $1020. 
TOTAL GASTADO: $10.380. 
 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 40 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $176. 
Oligoelemento: 2.4g. Precio por 1g: $3.500 
Total $8.400. 
Etiqueta autoadhesiva: 8 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $160. 
Cajas por 6 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $450. 
TOTAL GASTADO: $9.186. 
 
MES SEPTIEMBRE 2014 
 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 9.960mL. Precio por 500mL= $2.200. 
 121 
 
Total: $43.824. 
Solución de plata: 420 mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $8.400. 
Envase PET x 240 mL: 42 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $10.080. 
Caja por unidad: 42unds. Precio por unidad: $450 
Total: $18.900 
Etiqueta autoadhesiva: 42 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $2.100 
TOTAL GASTADO: $83.304 
 
Jarabe: 
Miel: 2.520 mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $25.200 
Anis: 210 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $2.100 
Extracto: 420 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $2.100 
Envase PET 120 mL: 21unds. Precio por unidad: $170 
Total: $3.570. 
Caja por unidad: 21unds. Precio por unidad: $300 
Total: $6.300. 
Etiqueta autoadhesiva: 21 unds. Precio por unidad: $40 
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Total: $840 
TOTAL GASTADO: $40.110. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 250mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $375 
Extracto: 50mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $250. 
Envase vidrio x30mL: 10 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $2.300. 
Caja por unidad: 10 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $2.000 
Etiqueta por unidad: 10unds. Precio por unidad: $40 
Total: $400. 
TOTAL GASTADO: $5.575. 
 
Luffa: 
Agua destilada: 24 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $105. 
Solución salina: 24 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $75. 
Extracto base acuosa: 12 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $54. 
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Valvula spray nasal: 3 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $1.050 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 3unds. Precio por unidad: $200 
Total: $600 
Caja por unidad: 3 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $600 
Etiqueta autoadhesiva: 3 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $129. 
TOTAL GASTADO: $2.433. 
 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 500 mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $750. 
Extracto: 100mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $500. 
Frasco ambar x30mL: 5 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $1.150. 
Caja por 4 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $300. 
Etiqueta por unidad: 5 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $300. 
TOTAL GASTADO: $3.000 
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Oligoelementos: 
Agua destilada: 20 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $88. 
Oligoelemento: 1.2g. Precio por 1g: $3.500 
Total $4.200 
Etiqueta autoadhesiva: 4 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $80. 
Cajas por 6 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $450. 
TOTAL GASTADO: $4.818 
MES OCTUBRE 2014. 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 9.430mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $41.492 
Solución de plata: 410mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $8.200 
Envase PET x 240 mL: 41 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $9.840. 
Caja por unidad: 41 unds. Precio por unidad: $450 
Total: $18.450 
Etiqueta autoadhesiva: 41 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $2.050 
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TOTAL GASTADO: $80.032. 
 
Jarabe: 
Miel: 8.640mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $86.040 
Anis: 960 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $9.600 
Extracto: 1920 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $9.600 
Envase PET 120 mL: 96unds. Precio por unidad: $170 
Total: $16.320. 
Caja por unidad: 96unds. Precio por unidad: $300 
Total: $28.800 
Etiqueta autoadhesiva: 96 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $3.840 
TOTAL GASTADO: $154.200. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 1.825mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $2.737 
Extracto: 365mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $1.825. 
Envase vidrio x30mL: 73 unds. Precio por unidad: $230. 
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Total: $16.790. 
Caja por unidad: 73 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $14.600 
Etiqueta por unidad: 73 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $2.920. 
TOTAL GASTADO: $38.872. 
 
Luffa: 
Agua destilada: 232 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $1.020. 
Solución salina: 232 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $742. 
Extracto base acuosa: 116 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $522. 
Valvula spray nasal: 29 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $10.150 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 29unds. Precio por unidad: $200 
Total: $5.800 
Caja por unidad: 29 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $5.800 
Etiqueta autoadhesiva: 29 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $1.247. 
TOTAL GASTADO: $25.281. 
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Kit: 
Alcohol etílico: 1.700mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $2550. 
Extracto: 340mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $1.700. 
Frasco ambar x30mL: 17 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $3.910. 
Caja por 4 unidades: 4 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $1.200. 
Etiqueta por unidad: 17 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $1020. 
TOTAL GASTADO: $10.380. 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 30 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $132. 
Oligoelemento: 1.8g. Precio por 1g: $3.500 
Total $6.300. 
Etiqueta autoadhesiva: 6 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $120. 
Cajas por 6 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $450. 
TOTAL GASTADO: $7.002. 
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MES NOVIEMBRE 2014 
 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 20.930mL. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $92.092 
Solución de plata: 910 mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $18.200 
Envase PET x 240 mL: 91 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $21.840. 
Caja por unidad: 91 unds. Precio por unidad: $450 
Total: $40.950 
Etiqueta autoadhesiva: 91 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $4.550 
TOTAL GASTADO: $177.632. 
 
Jarabe: 
Miel: 5.400mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $54.000 
Anis: 600 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $6.000 
Extracto: 1.400 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $6.000 
Envase PET 120 mL: 60 unds. Precio por unidad: $170 
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Total: $10.200. 
Caja por unidad: 60unds. Precio por unidad: $300 
Total: $18.000 
Etiqueta autoadhesiva: 60 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $2.400 
TOTAL GASTADO: $96.600. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 3.050mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $4.575 
Extracto: 610mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $3.050. 
Envase vidrio x30mL: 122 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $28.060. 
Caja por unidad: 122 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $24.400 
Etiqueta por unidad: 122 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $4.880. 
TOTAL GASTADO: $64.965. 
 
Luffa: 
Agua destilada: 152 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $668. 
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Solución salina: 152 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $486. 
Extracto base acuosa: 76 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $684. 
Valvula spray nasal: 19 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $6.650 
Frasco vidrio ambar x 20mL: 19unds. Precio por unidad: $200 
Total: $3.800 
Caja por unidad: 19 unds. Precio por unidad: $200. 
Total: $3.800 
Etiqueta autoadhesiva: 19unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $817. 
TOTAL GASTADO: $16.237. 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 2.300mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $3450. 
Extracto: 460mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $2.300. 
Frasco ambar x30mL: 23 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $5.290. 
Caja por 4 unidades: 5 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $1.500. 
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Etiqueta por unidad: 23 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $1.380. 
TOTAL GASTADO: $13.920. 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 30 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $132. 
Oligoelemento: 1.8g. Precio por 1g: $3.500 
Total $6.300. 
Etiqueta autoadhesiva: 6 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $120. 
Cajas por 6 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $450. 
TOTAL GASTADO: $7.002. 
 
MES DICIEMBRE 2014 
Coloides de plata: 
 Agua destilada: 12.650. Precio por 500mL= $2.200. 
Total: $55.660 
Solución de plata: 550mL. Precio por 100mL= $2.000 
Total: $11.000 
Envase PET x 240 mL: 55 unds. Precio por unidad: $240 
Total: $13.200. 
Caja por unidad: 55 unds. Precio por unidad: $450 
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Total: $24.750 
Etiqueta autoadhesiva: 55 unds. Precio por unidad: $50 
Total: $2.750 
TOTAL GASTADO: $107.360. 
 
Jarabe: 
Miel: 2.790 mL. Precio por 1.000 mL= $10.000 
Total: $27.900 
Anis: 310 mL. Precio por 1000 mL= $10.000 
Total: $3.100 
Extracto: 1.400 mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $3.100 
Envase PET 120 mL: 31unds. Precio por unidad: $170 
Total: $5.270. 
Caja por unidad: 31 unds. Precio por unidad: $300 
Total: $9.300 
Etiqueta autoadhesiva: 31 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $1.240 
TOTAL GASTADO: $49.910. 
 
Gotas: 
Alcohol etílico: 2.325mL. Precio por 1.000 mL: $1.500 
Total: $3.487 
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Extracto: 465mL. Precio por 1.000 mL: $5.000 
Total: $2.325. 
Envase vidrio x30mL: 93 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $21.390. 
Caja por unidad: 93 unds. Precio por unidad: $200 
Total: $18.600 
Etiqueta por unidad: 93 unds. Precio por unidad: $40 
Total: $3.720. 
TOTAL GASTADO: $39.405. 
 
 
Luffa: 
Agua destilada: 208 mL. Precio por 500mL: $2.200 
Total: $915. 
Solución salina: 208 mL. Precio por 500mL: $1.600 
Total: $665. 
Extracto base acuosa: 104 mL. Precio por 1000mL: $4.500 
Total: $468. 
Válvula spray nasal: 26 unds. Precio por unidad: $350 
Total: $9.100 
Frasco vidrio ámbar x 20mL: 25unds. Precio por unidad: $200 
Total: $5.000 
Caja por unidad: 26 unds. Precio por unidad: $200. 
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Total: $5.200 
Etiqueta autoadhesiva: 26 unds. Precio por unidad: $43. 
Total: $1.118. 
TOTAL GASTADO: $22.466. 
 
Kit: 
Alcohol etílico: 900 mL. Precio por 1000mL: $1.500 
Total: $1350. 
Extracto: 180mL. Precio por 1000 mL: $5.000 
Total: $900. 
Frasco ambar x30mL: 9 unds. Precio por unidad: $230. 
Total: $2.070 
Caja por 4 unidades: 2 unds. Precio por unidad: $300. 
Total: $600. 
Etiqueta por unidad: 9 unds. Precio por unidad: $60. 
Total: $540. 
TOTAL GASTADO: $5.460. 
 
Oligoelementos: 
Agua destilada: 15 mL. Precio por 500mL: $2.200. 
Total: $66. 
Oligoelemento: 0.9g. Precio por 1g: $3.500 
Total $3.150 
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Etiqueta autoadhesiva: 3 unds. Precio por unidad: $20. 
Total: $60. 
Cajas por 6 unidades: 1 unds. Precio por unidad: $450. 
Total: $450. 
TOTAL GASTADO: $3.726. 
 
17. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO 
En este caso cuando hacemos referencia a producto, en realidad nos referimos a la empresa 
propiamente, y a las condiciones legales que debe cumplir para su funcionamiento. 
Legalmente en Colombia una empresa para entrar en funcionamiento necesita un NIT 
(número de identificación tributaria), el cual se obtiene registrando la empresa ante la 
cámara de comercio. Adicionalmente se debe registrar la empresa ante la DIAN para 
obtener un RUT.  
A partir del momento en que se obtienen estos dos documentos el establecimiento puede 
entrar en funcionamiento. En nuestro caso adicionalmente se necesitó de un permiso 
expedido por la secretaria de salud y el hospital más cercano a donde se ubica el 
establecimiento.  
Posteriormente a cumplir los requisitos legales el establecimiento puede entrar en 
funcionamiento. 
 
17.1. Determinación del programa de producción 
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El programa de producción se realiza al inicio de cada mes posteriormente a la realización 
de un inventario en bodega de producto terminado. La programación mensual es dada por 
gerencia en conjunto con dirección técnica. De igual manera con el inventario de producto 
terminado y el cronograma de producción mensual se debe entregar una requisición de 
materias primas para cumplir con el cronograma, esto con el fin de hacer los pedidos 
necesarios a proveedores en inicio de mes.  En este cronograma se estipula tanto la 
producción a tener en cuenta, como la cantidad de producto terminado a fabricar, este 
último dato teniendo en cuenta el nivel de rotación de cada producto en el mes 
inmediatamente anterior, dato proporcionado por el área contable. 
Es importante recalcar que dicha programación puede variar dependiendo de los pedidos 
realizados, ya que para la empresa los pedidos tienen la prioridad más elevada. 
17.2. Definición del personal requerido por el proyecto 
El personal requerido para la empresa debe ser un personal con buena actitud, capacitado 
para cumplir las funciones que se le otorguen. A continuación se describirá el personal 
necesario para cada área  
17.2.1. GERENCIA: Para el área de gerencia es necesario contar con el gerente general, 
y una secretaria de gerencia. 
17.2.2. AREA DE MERCADEO 
17.2.2.1. Gerencia de venta: Toda el área comercial está constituida por un gerente 
de ventas, el cual se encuentra a cargo de un director de ventas, a su vez el 
director de ventas se encuentra a cargo de 2 vendedores y 2 
telemercaderistas.  El área de ventas es una de las áreas más cruciales e 
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importantes del proyecto, ya que ella es la ejecutora final del proyecto 
planteado. 
17.2.3. ÁREA DE PRODUCCIÓN 
El área de producción se encuentra bajo la tutela de un jefe de producción, encargado de 
delegar las diferentes funciones a los 2 operarios y coordinadores de producción. Estos dos 
coordinadores son los encargados de reportar al jefe de producción cualquier novedad que 
se note en alguna área o en algún proceso, de igual manera participan en los procesos de 
producción. 
 
17.2.4. ÁREA DE DIRECCIÓN TÉCNICA 
El área de dirección técnica se encuentra bajo la tutela de un director técnico, el cual se 
encuentra a cargo de un jefe de control de calidad, un jefe de bodegas y 2 operarios 
conductores. 
17.2.5. ÁREA FINANCIERA 
El área financiera se encuentra dirigida por un director financiero, bajo su tutela se 
encuentra un auxiliar contable encargado de brindar la información que este requiera y 
finalmente una asistente contable. 
 
18. REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA-EQUIPOS 
Es necesario tener un presupuesto inicial destinado primeramente a suplir los gastos 
generados en la creación de la empresa en el ámbito legal. Adicionalmente necesitamos un 
establecimiento que pueda ser adaptado a las especificaciones exigidas por la ley. La 
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inversión inicial para acoplar el establecimiento a las condiciones adecuadas fue de 
$5.000.000 únicamente en adecuación, para completar los demás equipos y utensilios se 
hizo una inversión de $3.000.000.   
 
Actualmente la empresa cuenta con la maquinaria y mano de obra necesaria para la 
fabricación de 1000 unidades de cada producto en un tiempo estipulado de 4 horas. A 
continuación se relaciona la maquinaria y equipos: 
 Frasco 10 L marca shot. 
 Superficie amortiguadora. 
 Probetas 100, 250, 500, 1000mL. 
 Olla acero inoxidable por 300L. 
 Filtro de agua. 
 Pipetas de 1, 3,5 , 10mL. 
 Balanza semi-analítica. 
 Báscula FWE. 
19. MANEJO DE RESIDUOS Y ELEMENTOS CONTAMINANTES 
 
El 100% de nuestras materias primas son biodegradables, de igual manera en los procesos 
no se realiza ningún tipo de residuo, lo cual permite al laboratorio tener un bajo costo en 
cuanto al manejo de residuos refiere, ya que no es necesario contratar a terceros para 
realizar la labor. 
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Paralelamente los residuos normales que se manejan, de los cuales un alto porcentaje son 
reciclables se venden a empresas encargadas del manejo de los mismos, los recursos 
económicos obtenidos de esta venta son destinados a un fondo de empleados para realizar 
actividades de integración. 
 
20. REQUISITOS Y NORMAS DE CALIDAD QUE DEBEN CUMPLIR LOS 
PRODUCTOS. 
Según el decreto 3554 expedido en el año 2004, los productores de medicamentos 
homeopáticos deben cumplir con los siguientes requisitos: 
Buenas prácticas de manufactura homeopáticas (BPMH) conjunto de procedimientos 
preestablecidos que aseguran la inocuidad en el proceso de fabricación y por ende en el 
producto terminado de los productos homeopáticos. 
Es importante recalcar que en su comercialización el medicamento debe llevar las 
siguientes leyendas: 
 Nombre en latín de la sustancia junto con su escala de dinamización. 
 Fecha de fabricación, fecha de vencimiento (no mayor a 5 años). 
 Farmacopea homeopática oficial vigente, edición y regla de preparación utilizada. 
 Grado alcohólico. 
 Nombre y dirección del laboratorio fabricante. 
 Número del lote. 
 Cantidad contenida en el envase. 
 Vía de administración. 
 Forma farmacéutica. 
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 Condiciones de almacenamiento. 
 La leyenda “manténgase fuera del alcance de los niños”. 
Los medicamentos homeopáticos están sujetos a los siguientes controles de calidad: 
 Ensayos físicos. 
 Características organolépticas. 
 Características macroscópicas. 
 Determinación del grado alcohólico. 
 Demás ensayos descritos en las farmacopeas oficiales vigentes. 
 Ensayos microbiológicos. 
21. DETERMINACIÓN DEL PROGRAMA DE PRODUCCIÓN 
El programa de producción está determinado en base a dos factores. El primero es con base 
en el inventario registrado a fin de mes de producto terminado, con base en esa información 
se genera el programa de producción para el mes inmediatamente siguiente. 
El segundo factor a tener en cuenta está basado en los pedidos teniendo estos una mayor 
prioridad sobre el inventario en bodega, así pues el programa de producción puede verse 
modificado y/o alterado por los pedidos realizados, teniendo mayor prioridad los pedidos. 
Finalmente el programa de producción estará determinado por gerencia quien lo abalará y 
dará su visto bueno de aprobación. 
22. EVALUACIÓN FINANCIERA Y ECONÓMICA O SOCIAL DEL 
PROYECTO 
 Metodología para la evaluación financiera (TIR; VPN o B/C) 
 Metodología: Beneficio / Costo (B/C) 
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 Inversión inicial: $11.500.000 
22.1. Proyección de ventas:. 
22.1.1. Tabla N°20 Proyección de ventas a corto plazo 
 
22.1.1.1. Grafico N° 12 Proyección de ventas a corto plazo 
 
 Proyección de ventas 
Año 1 
Periodo 1 3.000.000                       
Periodo 2 3.150.000                       
Periodo 3 3.307.500                       
Periodo 4 3.472.875                       
Periodo 5 3.646.519                       
Periodo 6 3.555.356                       
Periodo 7 3.733.124                       
Periodo 8 3.919.780                       
Periodo 9 4.115.769                       
Periodo 10 4.012.875                       
Periodo 11 4.213.518                       
Periodo 12 4.424.194                       
Total 44.551.509                     
Proyección de ventas corto plazo
-
500.000 
1.000.000 
1.500.000 
2.000.000 
2.500.000 
3.000.000 
3.500.000 
4.000.000 
4.500.000 
5.000.000 
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22.1.2. Tabla N° 21 Proyección de ventas a largo plazo 
 
 
22.1.2.1. Grafico N° 13 Proyección de ventas a largo plazo 
 
Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Periodo 1 4.313.589        6.202.351        8.918.131        12.823.052      
Periodo 2 4.529.269        6.512.468        9.364.038        13.464.205      
Periodo 3 4.755.732        6.838.092        9.832.240        14.137.415      
Periodo 4 4.993.519        7.179.996        10.323.852      14.844.286      
Periodo 5 5.243.195        7.538.996        10.840.045      15.586.500      
Periodo 6 5.112.115        7.350.521        10.569.043      15.196.838      
Periodo 7 5.367.721        7.718.047        11.097.496      15.956.679      
Periodo 8 5.636.107        8.103.950        11.652.370      16.754.513      
Periodo 9 5.917.912        8.509.147        12.234.989      17.592.239      
Periodo 10 5.769.964        8.296.419        11.929.114      17.152.433      
Periodo 11 6.058.462        8.711.240        12.525.570      18.010.055      
Periodo 12 6.361.386        9.146.802        13.151.848      18.910.558      
Total 64.058.970      92.108.029      132.438.737    190.428.773    
Proyección de ventas largo plazo
 Proyección de ventas 
Año 1 a Año 5 
Año 1 44.551.509                     
Año 2 64.058.970                     
Año 3 92.108.029                     
Año 4 132.438.737                   
Año 5 190.428.773                   
Total 523.586.018                   
Proyección de ventas largo plazo
-
20.000.000 
40.000.000 
60.000.000 
80.000.000 
100.000.000 
120.000.000 
140.000.000 
160.000.000 
180.000.000 
200.000.000 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
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22.1.3. Tabla N°22 Crecimiento Exponencial a largo plazo 
 
22.2. Tabla N° 23 Análisis del  flujo de inversiones 
Tasa de captación del mercado financiero*: 3,54% EFECTIVO ANUAL – 0,30% 
MENSUAL 
 
 Saldo inversión 
(COSTO)  
 Rendimientos 
(BENEFICIO)  
Periodo 0             11.500.000                             -    
Periodo 1             11.500.000                    34.500  
Periodo 2             11.534.500                    34.604  
Periodo 3             11.569.104                    34.707  
Periodo 4             11.603.811                    34.811  
Total 
rendimientos                              -                   138.622  
 
 
Valor ventas Valor crecimiento
Razón 
crecimiento
Año 1 44.551.509         -                      -                      
Año 2 64.058.970         19.507.462         43,79%
Año 3 92.108.029         28.049.059         43,79%
Año 4 132.438.737       40.330.707         43,79%
Año 5 190.428.773       57.990.036         43,79%
Crecimiento exponencial largo plazo
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Al evaluar la alternativa que ofrece el mercado financiero se obtiene rentabilidad 
igual a 0,30% mensual, que representa el 3,2% del beneficio generado en el 
ejercicio productivo y comercial de la empresa. 
23. ESTADO DE RESULTADOS 
23.1. Tabla N° 24 Estado de resultados, flujo neto de efectivo 
 
Año 1 Año 2
Ventas 44.551.509      64.058.970      
 - Costo de ventas (8.959.308)       (12.882.259)     
Utilidad bruta operacional 35.592.200      51.176.711      
Gastos operacionales (15.255.151)     (17.745.897)     
Depreciación (600.000)          (600.000)          
Utilidad neta operacional 19.737.049      32.830.814      
Utilidad antes de impuestos 19.737.049      32.830.814      
Impuesto de renta (4.736.892)       (7.879.395)       
Impuesto CREE (1.776.334)       (2.954.773)       
Utilidad después de impuestos 13.223.823      21.996.646      
Reserva legal (1.322.382)       (2.199.665)       
Utilidad del ejercicio 11.901.441      19.796.981      
HERBA PHARMA INTERNACIONAL SAS
NIT. 900.633.411-5
ESTADO DE RESULTADOS
DE PERIODO 0 A PERIODO 12
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12.930.375    
2.600.000      
20,11%
Arriendo local: Incremento del 5%, promedio IPC.
Comisión Equipo comercial: 10% de las ventas
Año 1 Año 2
Arriendo 10.800.000    11.340.000    
Comisión eq comercial 4.455.151      6.405.897      
Total 15.255.151    17.745.897    
3) La depreciación se calcula sobre activos fijos de 
$3.000.000, depreciables en 5 años, por método de línea 
recta.
Costo de ventas periodo 1 a 4
Proporción
1) El costo de ventas fue calculado bajo la razón hallada 
con la evaluación del proyecto durante los primeros 4 
periodos mensuales.
Notas al estado de resultados
2) Los gastos operacionales se calcularon bajo las 
siguientes bases:
Ventas periodo 1 a 4
 146 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Periodo de Recuperación de inversión (PRI) – Periodo 11 
23.2. Evaluación para la empresa comercial (sin financiamiento) 
Las características de la proyección de operación sin financiación son: 
 Utilidad del ejercicio correspondiente al 44% del valor de las ventas. 
 Costo de ventas correspondiente al 20% del valor de las ventas. 
 Recuperación de la inversión inicial en el decimo primer (11) periodo de 
operación continua. 
 Flujo de efectivo negativo durante los diez (10) primeros periodos de 
operación. 
Dadas las condiciones, el excedente destinado para reinversión se proyecta de la 
siguiente manera: 
 
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9 Periodo 10 Periodo 11
Entradas efectivo -                  3.000.000      3.150.000      3.307.500      3.472.875    3.646.519    3.555.356    3.733.124    3.919.780    4.115.769    4.012.875    4.213.518    
 - Desembolsos (11.500.000)  (2.500.000)     (2.500.000)     (2.500.000)     (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  
 - Depreciación (50.000)          (50.000)          (50.000)          (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        
Flujo neto de efectivo (11.500.000)  450.000         600.000         757.500         922.875       1.096.519    1.005.356    1.233.124    1.419.780    1.615.769    1.512.875    1.713.518    
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9 Periodo 10 Periodo 11
Saldo caja -                  (11.500.000)  (11.050.000)  (10.450.000)  (9.692.500)  (8.769.625)  (7.673.106)  (6.667.750)  (5.434.627)  (4.014.847)  (2.399.078)  (886.204)      
Flujo neto de efectivo (11.500.000)  (11.050.000)  (10.450.000)  (9.692.500)    (8.769.625)  (7.673.106)  (6.667.750)  (5.434.627)  (4.014.847)  (2.399.078)  (886.204)      827.314       
HERBA PHARMA INTERNACIONAL SAS
NIT. 900.633.411-5
FLUJO NETO DE EFECTIVO
DE PERIODO 0 A PERIODO 11 DEL AÑO 1
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23.3. Tabla N°25 Evaluación para el empresario (con financiamiento) 
Teniendo en cuenta un periodo de amortización igual al presentado para 
recuperación de la inversión en la evaluación sin financiamiento: 
1) Pagos iguales 
 
 
2) Pagos variables 
 Saldo 
financiado 
 Interés del 
periodo 
 Abono a 
capital 
 Valor cuota 
fija 
Periodo 0 11.500.000   -              -               -               
Periodo 1 11.500.000   172.500      1.846.040     2.018.540     
Periodo 2 9.653.960     144.809      1.873.731     2.018.540     
Periodo 3 7.780.229     116.703      1.901.837     2.018.540     
Periodo 4 5.878.393     88.176        1.930.364     2.018.540     
Periodo 5 3.948.029     59.220        1.959.320     2.018.540     
Periodo 6 1.988.709     29.831        1.988.709     2.018.540     
Total -               611.240      11.500.000   12.111.240   
 Ventas 
 Gastos fijos 
de operación 
 Costo 
financiamiento 
 Utilidad 
(BENEFICIO) 
Periodo 1 3.000.000     (2.500.000)      (172.500)          327.500            
Periodo 2 3.150.000     (2.500.000)      (144.809)          505.191            
Periodo 3 3.307.500     (2.500.000)      (116.703)          690.797            
Periodo 4 3.472.875     (2.500.000)      (88.176)            884.699            
Periodo 5 3.646.519     (2.500.000)      (59.220)            1.087.298         
Periodo 6 3.555.356     (2.500.000)      (29.831)            1.025.525         
Total ventas 20.132.250   (15.000.000)    (611.240)          4.521.010         
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La diferencia entre las dos alternativas de financiación, con base en el excedente 
para reinversión es mínima, aun así, al comparar dicho excedente con el 
obtenido en la evaluación sin financiación se presenta una disminución, cuya 
razón se encuentra en los costos de financiación. 
 
 
 
 
 
 Saldo 
financiado 
 Interés del 
periodo 
 Abono a 
capital 
 Valor cuota 
variable 
Periodo 0 11.500.000   -              -               -               
Periodo 1 11.500.000   172.500      1.916.667     2.089.167     
Periodo 2 9.583.333     143.750      1.916.667     2.060.417     
Periodo 3 7.666.667     115.000      1.916.667     2.031.667     
Periodo 4 5.750.000     86.250        1.916.667     2.002.917     
Periodo 5 2.002.917     30.044        1.916.667     1.946.710     
Periodo 6 1.946.710     29.201        1.916.667     1.945.867     
Total -               576.744      11.500.000   12.076.744   
 Ventas 
 Gastos fijos 
de operación 
 Costo 
financiamiento 
 Utilidad 
(BENEFICIO) 
Periodo 1 3.000.000     (2.500.000)      (172.500)          327.500            
Periodo 2 3.150.000     (2.500.000)      (143.750)          506.250            
Periodo 3 3.307.500     (2.500.000)      (115.000)          692.500            
Periodo 4 3.472.875     (2.500.000)      (86.250)            886.625            
Periodo 5 3.646.519     (2.500.000)      (30.044)            1.116.475         
Periodo 6 3.555.356     (2.500.000)      (29.201)            1.026.155         
Total ventas 20.132.250   (15.000.000)    (576.744)          4.555.505         
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23.4. Tabla N° 26 Análisis de rentabilidad 
 
Teniendo en cuenta la favorabilidad de los resultados obtenidos al aplicar las 
razones de rentabilidad es evidente la naturaleza multiplicadora del negocio, y como 
sus altos márgenes de rendimientos lo convierten en una excelente alternativa para 
la inversión. 
23.5. Tabla N° 27 Análisis de sensibilidad 
1) Variación en inversión inicial 
Indicadores de rentabilidad Análisis de resultado
Margen de rentabilidad sobre ventas
Utilidad neta / Ventas
44.551.508 / 19.737.049 = 44,30%
Rendimiento del capital
Utilidad neta / capital – patrimonio
44.551.508 / 11.500.000 = 387%
Margen bruto
Rentabilidad / Ventas
35.592.200 / 44.551.508 = 80%
El margen de rentabilidad sobre las ventas
proporciona un resultado positivo,
teniendo en cuenta que la rentabilidad del
producto es de 44,30%.
El rendimiento del capital supera el valor
del mismo, es decir, se evidencia que la
utilidad obtenida sobrepasa el valor del
capital presentando un crecimiento
adicional del 287%.
Se tiene una utilidad en ventas, según el
costo del 80%.
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Concepto Opción 1 Opción 2 Nota
Arriendo local 900,000           900,000    Sin variación
Gastos de adecuación 5,000,000        2,500,000 
Se puede escatimar en 
adevuaciones, realizando 
las extrictamente 
necesarias.
Maquinaria y equipos 3,000,000        2,200,000 
Se puede optar con 
equipos de menor calidad 
o capacidad.
Materias primas 1,400,000        1,400,000 Sin variación
Mano de obra (inicial) 1,200,000        1,000,000 
Se puede llegar a 
optimizar el costo de 
mano de obra.
Total 11,500,000      8,000,000 ---------------------------
Variación inversión inicial
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9
Entradas efectivo -                  3.000.000      3.150.000      3.307.500      3.472.875    3.646.519    3.555.356    3.733.124    3.919.780    4.115.769    
 - Desembolsos (8.000.000)     (2.500.000)     (2.500.000)     (2.500.000)     (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  (2.500.000)  
 - Depreciación (50.000)          (50.000)          (50.000)          (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        (50.000)        
Flujo neto de efectivo (8.000.000)     450.000         600.000         757.500         922.875       1.096.519    1.005.356    1.233.124    1.419.780    1.615.769    
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9
Saldo caja -                  (8.000.000)     (7.550.000)     (6.950.000)     (6.192.500)  (5.269.625)  (4.173.106)  (3.167.750)  (1.934.627)  (514.847)      
Flujo neto de efectivo (8.000.000)    (7.550.000)    (6.950.000)    (6.192.500)    (5.269.625)  (4.173.106)  (3.167.750)  (1.934.627)  (514.847)      1.100.922    
HERBA PHARMA INTERNACIONAL SAS
NIT. 900.633.411-5
FLUJO NETO DE EFECTIVO
DE PERIODO 0 A PERIODO 9 DEL AÑO 1
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